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I.  INTRODUCCIÓN 
 
El Presente documento expone el proceso de planeación estratégica a que fue sometida la 
pequeña empresa, “Resonante Records” incluyendo el plan que se ha producido como 
resultado de este proceso. 
 
“Resonante Records” es un estudio de grabación pequeño,  que se dedica a grabaciones de 
canciones y en casos extraordinarios grabaciones de entrevistas y algunas viñetas.  
 
El estudio de grabación está ubicado y construido en dos cuartos de la misma casa de su 
propietario.  El local no tiene ningún tipo de rotulación (ni externa ni interna) y no posee 
ningún aspecto de negocio, predominando su aspecto de vivienda.  
 
El personal consiste únicamente del dueño del estudio y la doméstica de la casa que limpia 
ambas salas de grabación. 
 
La empresa surgió como una iniciativa informal de negocio, y de entretenimiento por parte 
de su propietario.  Nunca tuvo un concepto elaborado y definido, ni un plan de negocios 
que previera e integrara todos los elementos de la gerencia moderna para que sirviera de 
guía a su desarrollo. 
 
Sus dos salas principales tienen las siguientes características constructivas:  
 
• Sala A o Cuarto de Controles 
 
Se encuentra forrado por esponja y cajillas de huevo, esto sirve como aislante de 
sonido.  Hay una computadora, dos monitores, una consola análoga y una tarjeta de 
sonido. Dos sillas y dos bancas. Tiene un micrófono para poder comunicarse con la otra 
sala. 
 







• Sala B o Sala de Grabación 
 
Se encuentra forrada por esponja y cajillas de huevo, esto sirve como aislante de sonido. 
Hay 7 micrófonos de diferentes estilos con sus respectivos estantes. Un par de 
micrófonos de DJ y una mini consola que sirve de comunicador entre ambos estudios. 
 
Ambas salas son alfombradas y poseen un aire acondicionado para cada una. Hay un doble 
vidrio que separa las salas que ayuda a la interrelación de las salas. 
 
La empresa en estudio está ubicada en Bello Horizonte, de la rotonda cuatro cuadras al sur, 
tres arriba y media al lago. 
 
Esta empresa nace en el 2004 de la necesidad de grabación de canciones por parte del 
dueño y sus amistades.  
 
Dicha empresa arrancó con la “misión” de realizar grabaciones de canciones a un precio 
accesible para músicos aficionados.  Los clientes de “Resonante Records” son amigos y 
familiares del dueño.  
 
Durante 3 años la empresa realiza grabaciones en los siguientes formatos: canciones, 
entrevistas, viñetas.  
 
Es de esta manera “informal” que “Resonante Records” crea una clientela mínima la cual 
no produce ganancias.  
 
Las empresas nicaragüenses dedicadas al tratamiento del sonido (por su reciente aparición) 
aún no alcanzan su madurez, sin embargo en los últimos años surgieron estudios de 
grabación que muestran alta calidad en sus productos finales.  
  







Los avances en la tecnología inciden directamente en el negocio.  A medida en que mejoran 
los hardwares, equipos e interfaces, más las actualizaciones de software se transforma 
tecnológicamente la capacidad del tratamiento sonoro.  
 
El negocio se ha planteado desde sus inicios destacarse por el trato personalizado. Es así 
que el gerente propietario atiende directamente a los clientes y realiza las principales tareas 
técnicas de grabación.  
 
Hasta ahora, “Resonante Records” no ha utilizado publicidad por lo que la empresa es 
poco conocida.  En el mercado de grabaciones existe demanda para estudios de grabación 
pero con varios tipos de características: 
• rapidez   
• eficiencia  
• exigencia de los trabajos (esto se refiere a trabajos como jingles, anuncios, etc.)  
 
Los competidores principales (considerando el nivel de inversión tecnológica e 
infraestructura) son los siguientes:  
 
• Revuelta Sonora, una productora ubicada en el Restaurante la Curva, del Hospital 
Militar 3 cuadras al lago.  
• Estudio Futura, el estudio más grande el país en infraestructura que se encuentra 
ligada con Radio Futura ubicada en carretera Masaya. 
• Mantica Waid, una productora que además se dedica a la distribución de música 
nacional e internacional. 
• Momotombo Producciones, pequeño estudio de grabación en la cual trabaja 
únicamente Guillermo Norori que produce, grava e incluso participa en las 
grabaciones de las canciones de sus clientes. 
• EQD Records, ejemplo perfecto de estudio casero, el cual posee equipos de baja 
categoría y el que lo maneja tampoco posee habilidades para manejarlos. 






• ERIMOTION, una empresa que posee un estudio de grabación de sonido, sin 
embargo se dedica más a lo que es video. 
• Mosaico, un estudio de grabación que se destaca por sus trabajos de calidad. 
• Tiempo Record, pequeño estudio casero con equipos desfasados. 
• El Container, estudio de grabación de un músico que lo utiliza para grabar sus 
demos. 
 
Actualmente el negocio no posee ningún tipo de planeación estratégica. Tampoco se ha 
efectuado ninguna reflexión integral sobre la situación actual ni sobre las expectativas del 
negocio. Esto hace que el negocio sea desorganizado y desordenado y que no cuente con 
una idea clara, acerca de su situación y competencia. Por ello el negocio se encuentra en 
una situación de estanque, lo cual esta llegando a que el dueño considere la posibilidad de 
cerrar operaciones. 
 
Por estas circunstancias de la empresa se decidió realizar este estudio para poder evaluar y 
reposicionar el estudio de grabación como negocio. Se seleccionó implementar un proceso 
de planeación estratégica que permitiese identificar las estrategias más convenientes dadas 
las condiciones de la situación externa imperante, y considerando las fortalezas y 





















Diagnóstico de la situación empresarial integral de “Resonante Records” y establecer los 






1. Identificar los intereses empresariales actuales que permitan definir la Misión, 
Visión, Valores y Factores Claves de Éxito que delinean el rumbo de la empresa. 
 
2. Conocer la situación externa e interna que caracteriza e influye a la empresa 
mediante la técnica FODA. 
 




















La organización es el acto de disponer y coordinar los recursos disponibles (materiales, 
humanos y financieros).  
 
Funciona mediante normas y bases de datos que han sido dispuestas para estos propósitos. 
 
Existen varias escuelas filosóficas que han estudiado la organización como sistema social y 
como estructura de acción, tales como el estructuralismo y el empirismo. 
 
Para desarrollar una teoría de la organización es preciso primero establecer sus leyes o al 
menos principios teóricos para así continuar elaborando una teoría sobre ellos. Un camino 
sería clasificar y mostrar las diferentes formas de organizaciones que han sido más 
estudiadas, tales como la burocracia como administración o elementos que componen la 
organización y que igualmente han sido ya muy tratados, tales como el liderazgo formal e 
informal. 
 
En la Ecología humana, la estructura de la comunidad es una organización de funciones. 
Hawley desarrolló un esquema de la estructura de los sistemas sociales basada en cinco 
axiomas:  
1. La interdependencia es necesaria.  
2. Cada una de las unidades de la población tiene que tener acceso al medio.  
3. Cada unidad tiende a conservar y expandir su vida al máximo.  
4. Las limitaciones sobre la capacidad adaptativa de una unidad de población son 
indeterminadas  
5. Toda unidad se encuentra sometida al aspecto temporal. 
 







Típicamente, la organización está en todas partes, lo que dificulta su definición 
independiente o sin involucrarse en una aplicación particular, pero es así porque es un 
elemento estructural y condicional de los sistemas, siendo social cuando lo es el sistema en 
cuestión. 
 
La ciencia que estudia la forma de administrar organizaciones es la Administración de 
Empresas.  
 
3.2  Plan 
 
 Proyecto en el que se establecen unos objetivos, generalmente económicos o de 
estructuración de una actividad. Proyecto, idea, propósito, programa de trabajo. 
 
3.2.1 Origen etimológico de estrategia 
 
La palabra Estrategia proviene del griego "strategeia", que se refiere al arte o ciencia de ser 
general.  
 
3.2.2. La estrategia como conjunto de acciones 
 
Una estrategia es un conjunto de acciones que se llevan a cabo para lograr un determinado 
fin. Proviene del griego ΣΤΡΑΤΗΓΙΚΗΣ Stratos = Ejército y Agein = conductor, guía. Se 
aplica en distintos contextos: 
 
• Estrategia militar: conjunto de acciones y medidas tomadas para conducir un 
enfrentamiento armado.  
• Juegos de estrategia: género de juegos en los que se tiene en cuenta la estrategia ya 
sea política, militar o económica.  






• Estrategia Empresarial: se refiere al diseño del plan de acción dentro de una 
empresa para el logro de sus metas y objetivos.  
• Mapa estratégico: es el proceso de elaboración de una visión estratégica macro, 
propuesto por Kaplan y Norton, que normalmente precede a la implementación de 
un cuadro de mando integral.  
• Patrón de diseño Estrategia: Un importante patrón de diseño de la ingeniería del 
software, perteneciente a la rama de patrones de comportamiento.  
• Estrategia: Es el proceso seleccionado mediante el cual se espera lograr alcanzar un 
estado futuro. 
 
3.2.3  Estrategia 
 
Los generales griegos dirigían sus ejércitos tanto en las conquistas como en la defensa de 
las ciudades. Cada tipo de objetivo requería del despliegue distinto de recursos.  
 
De igual manera, la estrategia de un ejército también podría definirse como el patrón de 
acciones que se realizan para poder responder al enemigo.  
 
Los generales no solamente tenían que planear, sino también actuar. Así pues, ya en 
tiempos de la Antigua Grecia, el concepto de estrategia tenia tantos componentes de 
planeación como de toma de decisiones o acciones conjuntamente, estos dos conceptos 
constituyen la base para la estrategia. 
 
El patrón de acciones y de enfoques de negocios que emplean los administradores para 
complacer a los clientes, crear una posición de mercado atractiva y lograr los objetivos 
organizacionales, la estrategia real de una compañía es en parte planeada y en parte reduce 
las circunstancias cambiantes. 
 







3.2.4 Planeación Estratégica 
 
Los constantes cambios en la economía, la política y la tecnología han tomado un lugar 
muy importante en ámbito internacional y ha tenido un impacto directo a la economía 
nacional.  
 
Esto ha creado una transformación en el entorno el cual funcionan las empresas y 
organizaciones del país. 
 
Una exposición que delinea la misión de una organización y su futura dirección, los 
objetivos de desempeño a corto plazo y largo plazo y estrategia. 
 
 
3.2.5 Aspectos Básicos de Estrategia Empresarial 
 
Los administradores velan por la eficiencia de una organización; consecución de sus 
objetivos y satisfacción de las necesidades de la sociedad. De su desempeño depende el 
alcance de los objetivos de la empresa y, más aún, el pequeño engranaje que mueven desde 
su corporación, acelera la prosperidad del país entero. 
 
Peter Drucker mide el desempeño de un gerente a partir de los conceptos de Eficiencia y 
Eficacia.  
 
La primera la define como "hacer correctamente las cosas" y la segunda, como "hacer las 
cosas correctas". 
 
La estabilidad y funcionamiento de las organizaciones se reduce cada vez más y pasan a 
primer plano las situaciones de cambio, lo que exige una nueva mentalidad en los 
dirigentes. 







En esta batalla que vienen librando las organizaciones empresariales nicaragüenses, por 
aportar cada día más recursos propios y para el país, resulta de mucha importancia que cada 
una de las organizaciones cuente y realice su Estrategia de Dirección. 
 
Las organizaciones actuales, deben ser conducidas sobre la base de ideas básicas que 
representan la guía para la elaboración de políticas claves que posibilitan un nivel de 




1. La Atención sistemática a la reducción de gastos es un elemento clave que no puede 
ausentarse de la mente de los directivos y sus subordinados por representar la base para la 
obtención de utilidades.  
 
2. El Alto sentido de responsabilidad y atención al cliente como fuente esencial, para la 
imagen y prestigio que llevan al éxito en el mercado a cualquier organización. 
 
3. Agresividad, visión amplia y rapidez con relación a la introducción sistemática y 
oportunidades de las innovaciones y cambios tecnológicos. 
 
La gerencia debe propiciar la existencia de nuevos enfoques y nuevos conceptos, así como 
las diferencias y puntos comunes entre ellos y ser capaces de transmitir esto a toda la 
organización. Conduciéndola sobre las estrategias que le permitan alcanzar estudios 
superiores. 
 
Estas tres directrices son imprescindibles para el desarrollo de una estrategia empresarial en 
cualquier organización actual. 
                                                 
1 http://www.monografias.com/trabajos10/planes/planes.shtml 







La Estrategia en la Actualidad 
 
El concepto de estrategia puede definirse, a lo sumo, por dos perspectivas: 
 
1. Desde la perspectiva de lo que una organización pretende hacer, "El programa 
general para definir y alcanzar los objetivos de la organización y poner en practica su 
misión".  
 
En esta definición el vocablo “programa” implica el papel activo (conocido como 
planeación estratégica o administración estratégica), racional y bien definido que 
desempeñan los administradores al formularse la estrategia de la organización. 
 
 
2. Desde la perspectiva de lo que una organización finalmente hace. "El patrón de 
respuestas de la organización a su ambiente a través del tiempo". Conforme a esta 
definición, toda organización cuenta con una estrategia (no necesariamente eficaz), aun 
cuando nunca haya sido formulada de modo explícito.  
 
Esta visión de estrategia es aplicable a las organizaciones cuyos administradores son 
reactivos, aquellos que responden pasivamente y se ajustan al entorno sólo cuando surge la 
necesidad. 
 
3.2.6  Importancia de la dirección estratégica 
 
El desarrollo del pensamiento estratégico y su aplicación a la actividad gerencial, ha traído 
consigo el surgimiento de diferentes aproximaciones al tema por parte de innumerables 
teóricos de la dirección, los cuales buscan una forma de ordenar el proceso de formulación, 
aplicación y control de la estrategia.  







El pensamiento estratégico de empresas es la coordinación de mentes creativas dentro de 
una perspectiva común que le permite a un negocio avanzar hacia el futuro de una manera 
satisfactoria para todos.  
 
El propósito del pensamiento estratégico es ayudar a explorar los muchos desafíos futuros, 
tanto previsibles como imprevisibles, más que prepararlos para un probable mañana único. 
 
3.2.7 Ventajas de la Planeación Estratégica 
 
La planeación estratégica ofrece puntos importantes para las actividades de la organización. 
Al servirse de ella los gerentes dan a su organización objetivos definidos con claridad y 
métodos para lograrlo. Este proceso de planeación les ayuda a prever los problemas antes 
que surjan y a afrontarlos antes que se agraven, también ayuda a los gerentes a reconocer 
las oportunidades seguras y riesgosas y a elegir entre ellas. 
 
Todo este proceso de planeación y dirección estratégica se produce sobre la base de la 
Teoría General del Sistema, la cual consiste en un conjunto organizado de elementos 
integrados y ordenados lógicamente entre sí, que tienden hacia un mismo fin, supone la 
existencia de una serie de procesos interconectados, cuyo resultado global es superior al 
resultado de cada uno de ellos separadamente. 
 
Partiendo de la propia expresión de que la planeación estratégica evoca un viejo dilema, la 
planeación implica algo de rigidez e inflexibilidad y por su parte estratégica indica 
adaptación, cambio y flexibilidad.  
 
Es por eso que en estos tiempos convulsos de constantes cambios, en el mundo se 
acostumbra a hablar de gerencia o gestión estratégica.  
 






Gestión Estratégica es un proceso que permite a las organizaciones ser proactivas en la 
proyección del futuro, en sus tres etapas: formulación, ejecución y evaluación, logrando a 
través de ello los objetivos de la organización. 
 
Al hablar de gestión debemos tener en cuenta que la herramienta fundamental está en la 
brújula, en la determinación correcta del destino a donde hay que conducir el sistema. 
 
Se trata fundamentalmente de definir una proyección a largo alcance para el desarrollo de 
los sistemas, basado no en la suposición de un futuro conveniente para la dirección, sino en 
la determinación de cursos de acción flexibles, lo suficientemente conveniente para cada 
futuro que se pudiera presentar ante el sistema. 
 
Existen muchos modelos de dirección estratégica, dentro de ellos se encuentran los 
modelos de decisión u optimización, los cuales son útiles en la planeación para la 
determinación del mejor curso de acción entre alternativas disponibles. 
 
Los modelos para la formulación, implantación y control de la estrategia requieren de cierta 
flexibilidad y de un mínimo de estructuración, permitiendo el uso de diferentes 
herramientas que contribuyen a la intensificación del pensamiento creativo para así ofrecer 
las soluciones adecuadas. 
 
3.2.8 Puesta en práctica de la estrategia 
 
Toda la gama de actividades administrativas asociadas con el establecimiento de la 
estrategia elegida, la supervisión de su búsqueda y el logro de los resultados que son 
objetivos. 
 
Los factores propios de las organizaciones mejor administradas son:  
 
1. La creación de una estrategia superior y un espíritu emprendedor. 






2. La puesta en práctica y la ejecución competente de la estrategia elegida. 
 
3.2.9 Las tres tareas importantes al crear una estrategia 
 
La tarea de la administración al determinar la decisiones implica la futura trayectoria 
estratégica de la empresa, establecer objetivos y desarrollar una estrategia. Al principio del 
proceso de determinación de la dirección, los administradores necesitan abordar la pregunta 
de ¿cuál es nuestro negocio y qué llegará a ser? Los puntos de vista y las conclusiones de la 
administración sobre el curso futuro de la organización, la posición del mercado que debe 
tratar de ocupar y las actividades de negocios que debe emprender, constituyen una visión 
estratégica para la compañía.  
 
Esta indica las aspiraciones de la administración para la organización, proporcionando una 
perspectiva panorámica de en qué negocio queremos estar, hacia dónde nos dirigimos y la 
clave de la compañía que estamos tratando de crear. 
 
 Explica en todos sus detalles la dirección y describe el punto de destino. Las visiones 
efectivas son claras, presentan un reto y son inspiradoras; preparan a una empresa para el 
futuro y tiene sentido de mercado. Una exposición de la misión y visión bien concebida y 
expresada sirve como faro para la dirección a largo plazo, y ayuda a canalizar los esfuerzos 
de la organización a lo largo de la trayectoria que la administración se ha comprometido a 
seguir, desarrollando un poderoso sentido de identidad organizacional y logra la aceptación 
de los empleados. 
 
El segundo paso para la determinación de la dirección es el establecimiento de los objetivos 
estratégicos y financieros que deberá lograr la organización. Los objetivos convierten la 
misión y al visión estratégica de la compañía en metas de desempeño especificas, los 
objetivos deben explicar con precisión cuánto y para cuándo, y deben requerir una cantidad 
significativa de alcance organizacional. Además, son necesarios en todos los niveles de la 
organización. 







El tercer paso en la determinación de la dirección implica el desarrollo de estrategias para 
el logro de los objetivos establecidos en cada área de la organización. Es necesaria una 
estrategia corporativa para el logro de los objetivos a nivel corporativo; las estrategias de 
negocios son necesarias para el logro de los objetivos de desempeño de la unidad de 
negocios, las funciones son necesarias para el logro de objetivos de desempeño ya 
establecidos en cada unidad de operación geográfica. El plan estratégico de una 
organización es un conjunto de estrategias unificadas y entrelazadas. En cada nivel de 
creación de la estrategia administrativas se abordan diferentes aspectos, por lo común, la 
tarea de creación de la estrategia se da más de arriba hacia abajo que de abajo hacia arriba. 
Las estrategias en un nivel inferior deben respaldarse y complementar la estrategia en un 
nivel superior y contribuir al logro de los objetivos a un nivel más elevado de toda la 
compañía. 
 
La estrategia está modelada por consideraciones externas e internas. Las principales 
consideraciones externas son de la sociedad, políticas regulaciones, la comunidad, las 
condiciones competitivas y el atractivo general de la industria, así como las oportunidades 
de mercado y las amenazas para la compañía. Las principales consideraciones internas son 
las fortalezas y debilidades de la compañía y sus capacidades competitivas, las ambiciones, 
filosofía y ética personales de los administradores, y la cultura y los valores compartidos de 
la compañía. Además, una buena estrategia conduce a una ventaja competitiva sostenible y 
a un mejor desempeño de la compañía. 
 
Esencialmente, hay cuatro formas básicas de administrar el proceso de desarrollo de la 
estrategia de una organización: el enfoque de la estrategia experto, en el cual el 
administrador a cargo es el principal arquitecto de la estrategia; el enfoque de delegar en 
otros, el enfoque de colaboración y el enfoque del defensor. Los cuatro tienen puntos 
fuertes y débiles. Los cuatro pueden tener éxito o fracasar, dependiendo de lo bien que se 
administren. 
 






3.2.10 Perspectiva general de la dirección estratégica 
 
Todas las empresas poseen una estrategia, incluso si ésta es informal, poco estructurada y 
esporádica. Estas empresas se dirigen hacia algún lugar, por desgracia, algunas no saben 
hacia dónde van. El viejo refrán: "si no sabes a dónde vas, ¡entonces ningún camino te 
llevará ahí!”, acentúa la necesidad que tienen las empresas de usar los conceptos y las 
técnicas de la dirección estratégica. Un número cada vez mayor de empresas grandes y 
pequeñas, instituciones no lucrativas, instituciones gubernamentales y conglomerados 
multinacionales por igual llevan a cabo el proceso de dirección estratégica. El proceso de 
conferir poder a los gerentes y empleados posee beneficios casi ilimitados. 
 
Las empresas deben realizar un abordaje activo más que reactivo en su industria y luchar 
por influir, anticipar e iniciar en vez de sólo responder a los acontecimientos. El proceso de 
dirección estratégica incorpora este enfoque para la toma de decisiones y representa un 
abordaje lógico, sistemático y objetivo para determinar la dirección de una empresa en el 
futuro. Los riesgos son, por lo general, demasiado altos para que los estrategas utilicen sólo 
su intuición al elegir entre cursos alternativos de acción. Los estrategas exitosos dedican 
tiempo a pensar en sus empresas, dónde se encuentran y qué quieren llegar a ser como 
organizaciones; entonces, implantan programas y políticas para desplazarse desde donde 
están hasta donde desean estar en un tiempo razonable. 
Un hecho conocido y aceptado es que las personas y las empresas que planifican por 
anticipado tienen mayores posibilidades de convertirse en lo que desean ser, que aquéllas 
que no planifican en absoluto. Un buen estratega elabora y controla sus planes, mientras 
que un mal estratega nunca planifica y después trata de controlar al personal. 
 
El éxito en los negocios depende cada vez más de la oferta de productos y servicios que 
sean competitivos a nivel mundial y no sólo a nivel local. Si el precio y la calidad de los 
productos y servicios de una empresa no son competitivos con los de productos y servicios 
disponibles en cualquier parte del mundo, la empresa enfrentará pronto su desaparición del 
mercado. 







3.2.11 Formulación de la estrategia 
 
Toda empresa tiene un propósito único y una razón de ser. Esta distinción se debe reflejar 
en las declaraciones de la visión y la misión. La naturaleza de la visión y la misión puede 
representar tanto una ventaja como una desventaja competitiva para la empresa. Una 
empresa logra gran comprensión de su propósito cuando los estrategas, los gerentes y los 
empleados elaboran y comunican una visión y misión definidas. Ducker afirma que la 
creación de una visión y misión definidas de la empresa es la "responsabilidad principal de 
los estrategas". 
 
Una buena declaración de la misión identifica a los clientes, los productos o servicios, el 
mercado, la tecnología, el interés en la supervivencia, el crecimiento y la rentabilidad, la 
filosofía, el concepto propio, la preocupación por la imagen pública y el interés en los 
empleados de una empresa.  
 
Estos nueve componentes básicos sirven como esquema práctico para evaluar y escribir las 
declaraciones de la misión. Las declaraciones de la visión y la misión ofrecen dirección a 
todas las actividades de planificación, ya que constituyen el primer paso en la dirección 
estratégica. 
 
Las declaraciones de la visión y la misión bien diseñadas son esenciales en la formulación, 
implantación y evaluación de la estrategia. La creación y comunicación de una visión y 
misión definidas de la empresa es una de las tareas más ignoradas en la dirección 
estratégica.  Sin declaraciones definidas de la visión y la misión, las acciones a corto plazo 
de una empresa pueden ser contraproducentes para los intereses a largo plazo. Las 
declaraciones de la visión y la misión siempre deben someterse a revisión pero, si se 
elaboran con esmero, requerirán menos cambios importantes. Por lo general, las empresas 
revisan sus declaraciones de visión y misión anualmente. Las declaraciones de la misión 
eficaces soportan la prueba del tiempo. 







a) La evaluación externa 
 
El aumento de la turbulencia en los mercados y las industrias de todo el mundo significa 
que la auditoria externa se ha convertido en una parte explícita y vital del proceso de 
dirección estratégica. Las empresas que no tomen acciones ni otorguen autoridad a sus 
gerentes y empleados para identificar, vigilar, pronosticar y evaluar las fuerzas externas 
claves tendrán dificultad para identificar las oportunidades y las amenazas que surgen y, 
como consecuencia, seguirán estrategias ineficaces, perderán oportunidades y contribuirán 
a la desaparición de la empresa. Las empresas que no aprovechan las ventajas de Internet se 
quedan rezagadas en el ámbito tecnológico. 
 
Una de las principales responsabilidades de los estrategas es garantizar la creación de un 
sistema de auditoria eficaz, lo que incluye el uso de tecnología de la información para 
diseñar un sistema de inteligencia competitivo que funcione. Las empresas de cualquier 
tamaño o tipo pueden utilizar con eficacia el abordaje de la auditoria externa. Por lo 
general, el proceso de auditoria externa es más informal en las empresas pequeñas, pero la 
necesidad de comprender las tendencias y los acontecimientos clave no es menos 
importante para estas empresas.  
 
 
b) Evaluación interna 
 
La dirección, la mercadotecnia, las finanzas y la contabilidad, la producción y las 
operaciones, la investigación y el desarrollo, así como los sistemas de información de la 
gerencia representan las operaciones principales de la mayoría de las empresas. La 
realización de una auditoria de la dirección estratégica de las operaciones internas de una 
empresa es vital para la salud de la organización. Muchas empresas prefieren aún ser 
evaluadas únicamente con base en su rendimiento financiero; sin embargo, un número cada 






vez mayor de empresas exitosas utilizan la auditoria interna para lograr ventajas 
competitivas sobre sus empresas rivales. 
 
Las metodologías sistemáticas para realizar evaluaciones de las fortalezas y las debilidades 
no se abordan en la literatura sobre dirección estratégica; sin embargo, es evidente que los 
estrategas deben identificar y evaluar las fortalezas y las debilidades internas para formular 
y elegir entre alternativas de estrategias con eficacia.  
 
c)  Estrategias en acción 
 
El atractivo principal de cualquier estrategia de la gerencia es la expectativa de que 
mejorará el rendimiento de la empresa. Esto es especialmente cierto en el caso de la 
dirección estratégica. A través de la participación en actividades de dirección estratégica, 
los gerentes y empleados adquieren una mejor comprensión de las prioridades y las 
operaciones de una empresa. La dirección estratégica permite a las empresas ser eficientes; 
pero algo más importante, les permite ser eficaces. Aunque la dirección estratégica no 
garantiza el éxito de la empresa, el proceso fomenta la toma de decisiones activa más que 
reactiva. La dirección estratégica representa un cambio radical en la filosofía de algunas 
empresas, de tal manera que los estrategas deben ser entrenados para adelantarse y 
responder en forma constructiva a las preguntas y los problemas conforme surjan. 
 
d) Análisis y selección de la estrategia 
 
La esencia de la formulación de la estrategia es la evaluación de la manera en que una 
empresa opera y en que forma puede ser más eficaz en lo que hace. Toda empresa debe 
evitar convertirse en prisionera de su propia estrategia porque aún las mejores estrategias se 
vuelven obsoletas tarde o temprano. La evaluación regular de las estrategias ayuda a la 
gerencia a evitar la conformidad. Los objetivos y las estrategias se deben establecer y 
coordinar de manera más consciente y no surgir simplemente de las decisiones operativas 
diarias. 







Una empresa sin un sentido de dirección ni una estrategia coherente se dirige hacia su 
propia desaparición. Cuando una empresa no sabe a donde ir, termina por lo general en 
algún lugar donde no desea estar. Toda empresa necesita establecer y comunicar de manera 
conciente objetivos y estrategias definidos. 
 
Herramientas como la matriz de FODA mejora en forma significativa la calidad de las 
decisiones estratégicas, pero nunca deben utilizarse para dictar la selección de las 
estrategias; es importante considerar y manejar los aspectos  políticos, culturales y de 
comportamiento de la generación y selección de la estrategia. Las juntas de directores 
asumen un papel más activo en el análisis y la selección de la estrategia debido al aumento 
de las presiones legales de grupos externos; ésta es una tendencia positiva para las 
empresas. 
 
Implantación estratégica: asuntos relacionados con la estrategia 
 
La formulación eficaz de la estrategia no garantiza por completo la implantación exitosa de 
la estrategia. Aunque son dependientes entre sí, la formulación y la implantación de la 
estrategia tienen características diferentes. En otras palabras, la implantación de la 
estrategia significa cambio. Se acepta de manera general que "el trabajo real comienza 
después de formular las estrategias". La implantación con éxito de la estrategia requiere el 
apoyo, así como la disciplina y el trabajo arduo de empleados y gerentes motivados. En 
ocasiones, es aterrador pensar que sólo un individuo tenga la posibilidad de saborear las 
actividades de implantación de la estrategia en forma irreparable. 
 
La formulación de estrategias eficaces no es suficiente porque los gerentes y empleados 
deben esta motivados para implantar dichas estrategias. Entre los aspectos de la gerencia 
que se consideran fundamentales para la implantación de la estrategia están la relación de 
las estructura corporativa con la estrategia, la vinculación del desempeño y la remuneración 
con las estrategias, el fomento de un ambiente corporativo que favorezca el cambio, el 






manejo de las relaciones políticas, la creación de una cultura organizacional que apoye la 
estrategia, la adaptación de los procesos de producción y operaciones, así como el manejo 
del factor humano. El establecimiento de objetivos anuales, el diseño de políticas y la 
distribución de recursos son actividades importantes de implantación de la estrategia 
comunes a todas las empresas. 
 
3.2.12 Gerencia sin el uso de objetivos 
 
Un educador desconocido dijo en cierta ocasión: "Si cree que la educación es costosa, 
pruebe la ignorancia." La idea tras este dicho se aplica también al establecimiento de 
objetivos. Los estrategas deben evitar las siguientes formas alternativas de "dirigir sin 
objetivos". 
 
Gerencia por extrapolación. Se adhiere al principio "si no está roto, no es necesario 
arreglarlo". La idea es mantenerse haciendo lo mismo y de la misma manera, porque así las 
cosas funcionan bien. 
 
Gerencia por crisis. Se basa en la creencia de que la verdadera medida de un buen estratega 
es la habilidad para resolver problemas. Puesto que existen una gran cantidad de crisis y 
problemas por resolver para cada persona y empresa, los estrategas deben dedicar su tiempo 
y energía creativa a resolver los problemas más urgentes. En realidad, la gerencia por crisis 
es una forma de reaccionar más que de actuar, permitiendo que sean los acontecimientos 
los que dicten las decisiones que debieran tomar los gerentes así como el momento de 
domarlas. 
 
Gerencia por ideas subjetivas. Se fundamenta en la idea de que no existe un plan general 
para decidir el camino a seguir y lo que se debe hacer; sólo haz lo mejor que puedas para 
lograr lo que creas que se debe hacer. En pocas palabras, "haz lo que quieras como mejor 
sepas hacerlo.  
 






Gerencia por esperanza. Se basa en el hecho de que el futuro está cargado de gran incerti-
dumbre y de que si tratamos y no tenemos éxito, entonces esperamos que nuestro segundo 
(o tercer) intento sí sea exitoso. Las decisiones se toman con la esperanza de que las predic-
ciones funcionarán y que los buenos tiempos están a la vuelta de la esquina, ¡sobre todo si 
la suerte y la buena fortuna están de nuestro lado  
 
3.2.13 Tipos de Estrategias 
 
Las alternativas de estrategias que una empresa podría seguir, pueden clasificarse en 13 
acciones: integración hacia delante, integración hacia atrás, interacción horizontal, 
penetración en el mercado, desarrollo del mercado, desarrollo de productos, diversificación 
concéntrica, diversificación de conglomerados, diversificación horizontal, empresa 
conjunta y asociación, recorte de gastos, enajenación y liquidación. 
 
Muchas empresas, si no es que la mayoría, buscan una combinación de dos o más estrate-
gias en forma simultánea, pero una estrategia combinada es muy riesgosa si se lleva 
demasiado lejos. Ninguna empresa puede darse el lujo de aplicar todas las estrategias que 
podrían beneficiar a la empresa; por tanto, es necesario tomar decisiones difíciles y 
establecer prioridades. Las empresas, al igual que los individuos, poseen recursos limitados; 
por este motivo, tanto las empresas como los individuos deben elegir entre alternativas de 
estrategias evitando el endeudamiento excesivo. 
 
Las empresas no tienen la posibilidad de hacer de manera adecuada muchas cosas porque 
los recursos y las habilidades se diluyen y los competidores obtienen ventaja. En las 
grandes empresas diversificadas se emplea con frecuencia una estrategia combinada cuando 
diferentes divisiones siguen diversas estrategias. Además, las empresas que luchan por 
sobrevivir deben emplear una combinación de distintas estrategias defensivas, como la 
enajenación, la liquidación, el recorre de gastos, en forma simultánea. 







a) ESTRATEGIAS DE INTEGRACIÓN 
 
La integración hacia delante, la integración hacia atrás y la integración horizontal se 
conocen a menudo como estrategias de integración vertical. Las estrategias de integración 




Integración hacia delante 
 
La integración hacia delante implica la obtención de la propiedad o aumento del control 
sobre distribuidores o vendedores a minoristas.  
Seis indicadores que ayudan a determinar cuándo la integración hacia delante pudría ser 
una estrategia muy eficaz son: 
• Cuando los distribuidores actuales de una empresa son muy costosos, poco 
confiables o incapaces de satisfacer las necesidades de distribución de la empresa. 
• Cuando la disponibilidad de distribuidores de calidad está muy limitada en cuanto a 
ofrecer una ventaja competitiva a las empresas que siguen una integración hacia 
delante. 
• Cuando una empresa compite en una industria en crecimiento y se espera que ésta 
siga creciendo con rapidez; éste es un factor a considerar porque la integración 
hacia delante reduce la capacidad de una empresa para diversificarse si su industria 
básica se tambalea. 
• Cuando una empresa cuenta con el capital y los recursos humanos necesarios para 
dirigir la nueva empresa de distribución de sus propios productos. 
• Cuando las ventajas de la producción estable son en particular altas; éste es un 
factor importante porque una empresa aumenta la capacidad de predicción de la 
demanda de su producto a través de la integración hacia delante. 






• Cuando los distribuidores o vendedores a minoristas actuales poseen altos márgenes 
de rendimiento; esta situación sugiere que una empresa podría distribuir de manera 
rentable sus propios productos y establecer precios más competitivos por medio de 
la integración hacia delante. 
 
 
Integración hacia atrás 
 
Tanto los fabricantes como los vendedores a minoristas adquieren los materiales necesarios 
de los proveedores. La integración hacia atrás es una estrategia que busca la obtención de la 
propiedad o el aumento del control sobre los proveedores de una empresa. Esta estrategia es 
apropiada cuando los proveedores actuales de una empresa son poco confiables, demasiado 
costosos o no satisfacen las necesidades de la empresa. 
 
Siete indicadores que aconsejan cuándo la integración hacia atrás podría ser una estrategia 
eficaz en particular son: 
• Cuando los proveedores actuales de una empresa son muy costosos, poco confiables 
o incapaces de satisfacer las necesidades de la empresa, en cuanto a refacciones, 
componentes, partes de ensamblaje o materias primas. 
• Cuando el número de proveedores es escaso y el de competidores es grande. 
• Cuando una empresa compite en una industria que crece con rapidez; éste es un 
factor a considerar porque las estrategias de integración (hacia delante, hacia atrás y 
horizontal) disminuyen la capacidad de una empresa para diversificarse en una 
industria en declinación. 
• Cuando una empresa cuenca ron capital y recursos humanos para dirigir la nueva 
empresa proveedora de sus propias materias primas. 
• Cuando el mantener precios estables proporciona ventajas muy importantes; es 
factor que se debe tomar en cuenta porque una empresa puede estabilizar el costo de 
sus materias primas y el precio relacionado de sus productos a través de la 
integración hacia atrás. 






• Cuando las provisiones actuales obtienen márgenes de rendimiento elevados; lo que 
sugiere que la empresa proveedora de productos o servicios en esa industria 
representa una operación valiosa. 





La integración horizontal se refiere a una estrategia que busca la propiedad o el aumento 
del control sobre los competidores de una empresa. Una de las tendencias más 
significativas en la dirección estratégica actual es el aumento del uso de la integración 
horizontal como una estrategia de crecimiento. Las fusiones, las adquisiciones y la toma de 
control entre competidores permiten el incremento de las economías de escala y el 
mejoramiento de la transferencia de recursos y capacidades.  
 
Cinco indicadores establecen cuándo la integración horizontal podría ser una estrategia 
muy eficaz: 
• Cuando una empresa adquiere características de monopolio en un área o región 
específica sin que el gobierno federal cuestione su "tendencia importante" a reducir 
la competencia. 
• Cuando una empresa compite en una industria en crecimiento. 
• Cuando el incremento de las economías de escala proporciona mayores ventajas 
competitivas. 
• Cuando una empresa cuenta con el capital y el talento humano necesarios para 
dirigir con éxito una empresa más grande. 
• Cuando los competidores titubean debido a la falta de habilidad de la gerencia o a la 
necesidad de recursos particulares que una empresa posee; observe que la 
integración horizontal no sería adecuada si el rendimiento de los competidores 
fuera. deficiente, porque, en ese caso, las ventas generales de la industria 
declinarían. 







b) ESTRATEGIAS INTENSIVAS 
  
La penetración en el mercado y el desarrollo de mercados y de productos se denomina en 
ocasiones estrategias intensivas porque exigen la realización de esfuerzos intensivos para 
mejorar la posición competitiva de una empresa en relación con los productos existentes. 
 
 
Penetración en el mercado 
 
Una estrategia de penetración en el mercado intenta aumentar la participación de los 
productos o servicios presentes en los mercados actuales a través de mayores esfuerzos de 
mercadotecnia. Esta estrategia se utiliza mucho sola o en combinación con otras. La 
penetración en el mercado incluye el aumento en el número de vendedores, el incremento 
en los gastos de publicidad, la oferta de artículos ele promoción de ventas en forma extensa 
y el aumento de los esfuerzos publicitarios.  
 
Cinco indicadores determinan cuándo la penetración en el mercado podría ser una estrate-
gia muy eficaz:  
• Cuando los mercados presentes no están muy saturados con un producto o servicio 
en particular. 
• Cuando la tasa de uso de los clientes actuales se podría incrementar de manera 
significativa. 
• Cuando la participación en el mercado de los competidores principales ha 
disminuido mientras que las ventas totales de la industria han aumentado. 
• Cuando la correlación entre las ventas en dólares y los gastos de mercadotecnia en 
dólares ha sido alta por tradición. 
• Cuando el incremento de las economías de escala ofrece mayores ventajas 
competitivas. 
 







Desarrollo de mercados 
 
El desarrollo de mercados implica la introducción de los productos o servicios presentes en 
nuevas áreas geográficas. El ambiente para el desarrollo del mercado internacional se 
vuelve más favorable.  
 
Seis indicadores que señalan cuándo el desarrollo del mercado podría ser una estrategia 
muy eficaz son:  
• Cuando existan nuevos canales de distribución disponibles, confiables, baratos y de 
buena calidad. 
• Cuando una empresa tiene mucho éxito con lo que realiza. 
• Cuando existan nuevos mercados inexplorados o poco saturados. 
• Cuando una empresa cuenta con el capital y los recursos humanos para dirigir 
operaciones de mayor expansión. 
• Cuando una empresa posee un exceso de capacidad de producción. 
• Cuando la industria básica de una empresa adquiere con rapidez un alcance global. 
 
 
Desarrollo de productos 
 
El desarrollo de productos es una estrategia que intenta aumentar las ventas por medio del 
mejoramiento o la modificación de los productos o servicios actuales. El desarrollo de 
productos implica por lo general grandes gastos en investigación y desarrollo. 
 
Cinco indicadores establecen cuándo el desarrollo de productos podría ser una estrategia 
muy buena a seguir:  
• Cuando una empresa cuenta con productos exitosos que están en la etapa de 
madurez de ciclo de vida del producto; la idea en este caso es atraer a los clientes 






satisfechos para que prueben productos nuevos (mejorados) como resultado de su 
experiencia positiva con los productos o servicios actuales de la empresa. 
• Cuando una empresa compite en una industria que se caracteriza por avances 
tecnológicos rápidos. 
• Cuando competidores importantes ofrecen productos de mejor calidad a precios 
similares. 
• Cuando una empresa compite en una industria de crecimiento rápido. 
• Cuando una empresa posee capacidades de investigación y desarrollo muy 
importantes.   
 
c) ESTRATEGIAS DE DIVERSIFICACIÓN 
 
Existen tres tipos de estrategias de Estrategias de Diversificación: concéntrica, horizontal y 
de conglomerados. En general, las estrategias de diversificación se vuelven menos 
populares, ya que las empresas encuentran más dificultades para manejar diversas 





La adición de productos o servicios nuevos, pero relacionados, se conoce como 
diversificación  concéntrica.  
 
Seis indicadores determinan cuándo la diversificación concéntrica podría ser una estrategia 
eficaz:  
• Cuando una empresa compite en una industria sin crecimiento o decrecimiento 
lento. 
• Cuando la adición de productos nuevos, pero relacionados, mejoraría las ventas de 
los productos actuales en forma significativa. 






• Cuando los productos nuevos, pero relacionados, se pudieran ofrecer a precios muy 
competitivos. 
• Cuando los productos nuevos, pero relacionados, tengan niveles de ventas de 
temporada que sirvan de contrapeso a los picos y valles existentes de una empresa. 
• Cuando los productos de una empresa se encuentren en la etapa de declinación del 
ciclo de vida del producto. 





La adición de productos o servicios nuevos, pero no relacionados, para los clientes actuales 
se conoce como diversificación horizontal.  
 
Esta estrategia no es tan riesgosa como la diversificación de conglomerados porque una 
empresa ya debe estar familiarizada con sus clientes actuales. 
 
Cuatro indicadores establecen cuándo la diversificación horizontal podría ser una estrategia 
muy eficaz:  
• Cuando los ingresos derivados de los productos o servicios actuales de una empresa 
aumentarían en forma significativa por medio de la adición de nuevos productos no 
relacionados. 
• Cuando una empresa compite en una industria muy competitiva o sin crecimiento, 
según, indican los rendimientos y los márgenes de utilidades industriales bajos. 
• Cuando los canales de distribución presentes de una empresa se pueden utilizar para 
vender los nuevos productos a los clientes actuales.  
• Cuando los nuevos productos tienen patrones de ventas contrarios a los ciclos de 
ventas de los productos actuales de una empresa. 
 
 







Diversificación de Conglomerados 
 
La adición de productos o servicios nuevos, pero no relacionados, se denomina 
diversificación de conglomerados. 
 
Seis indicadores establecen cuándo la diversificación de conglomerados podría ser una 
estrategia muy eficaz a seguir:  
• Cuando la industria básica de una empresa experimenta una declinación de las 
ventas y utilidades anuales. 
• Cuando una empresa posee el capital y el talento de dirección necesarios para 
competir con éxito en una nueva industria. 
• Cuando una empresa tiene la oportunidad de adquirir una empresa no relacionada 
que sea una oportunidad de inversión atractiva. 
• Cuando existe sinergia financiera entre la empresa adquirida y la empresa 
compradora (observe que una diferencia clave entre la diversificación concéntrica y 
la diversificación de conglomerados es que la primera se basa en la semejanza de 
los mercados, productos o tecnología, mientras que la otra se basa más en 
consideraciones sobre las utilidades. 
• Cuando los mercados existentes para los productos actuales de una empresa están 
saturados. 
• Cuando la acción antimonopolio amenaza a una empresa que se ha concentrado por 
tradición en una sola industria. 
 
 
d) ESTRATEGIAS DEFENSIVAS 
 
Además de las estrategias de integración, intensivas y de diversificación, las empresas 
tienen también la posibilidad de utilizar el recateo de gastos, la enajenación o la 
liquidación. 







Recorte de gastos 
 
El recorte de gastos ocurre cuando una empresa se reagrupa por medio de la reducción de 
costos y activos para revertir la disminución de las ventas y utilidades. El recorte de gastos, 
nombrado en ocasiones como la estrategia de reversión o de reorganización, está diseñado 
para fortalecer la capacidad distintiva básica de una empresa.  
 
Durante el recorte de gastos, los estrategas trabajan con recursos limitados y enfrentan la 
presión de los accionistas, los empleados y los medios.  
 
El recorte de gastos implica la venta de terrenos y edificios para reunir el efectivo 
necesario, la reducción de las líneas de productos, el cierre de empresas marginales y de 
fábricas obsoletas, la automatización de los procesos, la disminución del número de 
empleados y la institución de sistemas de control de gastos. 
 
Cinco indicadores determinan cuándo el recorte de gastos es una estrategia muy eficaz a 
seguir: 
• Cuando una empresa posee una capacidad distintiva definida, pero no ha logrado 
sus objetivos y metas en forma constante con el paso del tiempo. 
• Cuando una empresa es uno de los competidores débiles en una industria en 
particular. 
• Cuando una empresa está plagada de ineficiencias, escasa rentabilidad, baja moral 
de los empleados y presiones de los accionistas para mejorar el rendimiento. 
• Cuando una empresa ha fracasado en aprovechar las oportunidades externas, reducir 
al mínimo las amenazas externas, explotar las fortalezas internas y superar las 
debilidades internas a través del tiempo; es decir, cuando los gerentes estratégicos 
de la empresa han fracasado (y quizá serán reemplazados por individuos más 
competentes). 






• Cuando una empresa ha crecido tanto y tan rápido que se requiere una 





La venta de una división o parte de una empresa se conoce como enajenación. La 
enajenación se utiliza con frecuencia para obtener capital con el propósito de realizar 
mayores adquisiciones o inversiones estratégicas. La enajenación puede formar parte de 
una estrategia de recorte de gastos generales para que una empresa se deshaga de empresas 
que no son rentables, que requieren demasiado capital o que no concuerdan con las demás 
actividades de la empresa.  
 
La enajenación se ha vuelto tina estrategia muy popular, ya que las empresas intentan con 
centrarse en sus fortalezas principales, disminuyendo su nivel de diversificación 
 
Seis indicadores muestran cuándo la enajenación podría ser una estrategia eficaz a seguir: 
• Cuando una empresa ha seguido una estrategia de recorte de gastos y no ha logrado 
los mejoramientos necesarios. 
• Cuando una división requiere mayores recursos para ser competitiva que los 
recursos que la empresa le puede proporcionar. 
• Cuando una división es responsable del escaso rendimiento general de una empresa. 
• Cuando una división no se adapta al resto de la empresa, lo que conduce a 
mercados, clientes, gerentes, empleados, valores o necesidades totalmente distintos. 
• Cuando se necesita con rapidez una gran cantidad de efectivo y no es posible 
obtenerlo de manera razonable de otras fuentes. 
• Cuando la acción antimonopolio gubernamental amenaza a una empresa. 
 









La venta en partes de todos los activos de una empresa por su valor tangible se denomina 
liquidación.  La liquidación es un reconocimiento de derrota y, por lo tanto, es una 
estrategia difícil de seguir emocionalmente; sin embargo, es mejor cesar las operaciones 
que continuar perdiendo grandes cantidades de dinero. 
 
Tres indicadores establecen cuándo la liquidación podría ser una estrategia muy eficaz a 
seguir: 
• Cuando una empresa ha seguido tanto una estrategia de recorte de gastos como de 
enajenación y ninguna ha sido exitosa. 
• Cuando la única alternativa de una empresa es la bancarrota; la liquidación 
representa un medio ordenado y planeado para obtener la mayor cantidad posible de 
efectivo de los activos de una empresa. Una empresa puede declararse legalmente 
en bancarrota primero y después liquidar diversas divisiones para obtener el capital 
necesario. 
• Cuando los accionistas de una empresa tienen la oportunidad de reducir al mínimo 
sus pérdidas por medio de la venta de los activos de la empresa. 
 
 
e) ESTRATEGIAS GENÉRICAS DE MICHAEL PORTER 
 
Según este autor, las estrategias permiten a las empresas obtener una ventaja desde tres 
bases distintas: liderazgo en costos, diferenciación y enfoque.  
 
El liderazgo en costos destaca la fabricación de productos estandarizados a un costo por 
unidad muy bajo para consumidores que son sensibles al precio. La diferenciación es una 
estrategia cuyo objetivo es elaborar productos y servicios considerados como únicos en la 
industria y dirigidos a consumidores que son poco sensibles al precio.  







El enfoque conlleva a la elaboración de productos y servicios que satisfagan las 
necesidades de grupos pequeños de consumidores. 
 
Las estrategias de Porter implican diferentes acuerdos de organización, procedimientos de 
control y sistemas de incentivos. Las empresas grandes que tienen mayor acceso a los 
recursos compiten por lo general con base en el liderazgo en costos o en la diferenciación, 
mientras que las empresas pequeñas compiten a menudo con base en el enfoque. 
 
Porter destaca la necesidad que tienen los estrategas de llevar a cabo análisis de costos y 
beneficios para evaluar la "participación de oportunidades" entre las unidades de negocios 
potenciales y existentes de una empresa. La participación de actividades y recursos 
aumenta la ventaja competitiva por medio de la reducción de costos o del incremento de la 
diferenciación. Además de estimular la participación, Porter destaca la necesidad que tienen 
las empresas de "transferir", de manera eficaz, habilidades y experiencia entre unidades de 
negocios independientes con la finalidad de obtener una ventaja competitiva. Diversas 
estrategias podrían generar ventajas en liderazgo en costos, diferenciación y enfoque 
dependiendo de factores como el tipo de industria, el tamaño de la empresa y la naturaleza 
de la competencia. 
 
 
Estrategias de liderazgo en costos 
 
La razón principal para utilizar estrategias de integración hacia delante, hacia atrás y 
horizontales es obtener beneficios de liderazgo en costos, aunque éste se debe seguir, por lo 
general, junco con la diferenciación. Diversos elementos del costo afectan la atracción 
relativa de las estrategias genéricas, incluyendo las economías de escala o las economías 
deficientes por escala obtenida, los efectos de la curva de aprendizaje y experiencia, el 
porcentaje de capacidad de utilización logrado y los vínculos con proveedores y 
distribuidores.  







Entre otros elementos del costo que se deben tomar en cuenta en la elección de alternativas 
de estrategias están el potencial de compartir costos y conocimiento dentro de la empresa, 
los costos de I&D relacionados con el desarrollo de nuevos productos o la modificación de 
los productos existentes, los costos de la mano de obra, las tasas fiscales, los costos (te 
energía y los costos de embarque. 
 
La lucha por llegar a ser el productor líder en costos en una industria puede ser eficaz cuan-
do el mercado está compuesto por muchos compradores sensibles al precio, cuando existen 
pocas maneras de lograr la diferenciación de los productos o cuando hay muchos 
compradores con un poder de negociación significativo. La idea principal es mantener 
precios más bajos que os competidores y así ganar participación en el mercado y ventas, 
eliminando por completo del mercado a algunos competidores. 
 
Una estrategia exitosa de liderazgo en costos se disemina en toda la empresa, según lo 
demuestra la eficiencia elevada, los gastos generales bajos, las prestaciones limitadas, la 
intolerancia al desperdicio, la revisión minuciosa de las solicitudes de presupuesto, los 
amplios elementos de control, las recompensas vinculadas a la contención de costos y la 
extensa participación de los empleados en los intentos por controlar los costos. Algunos 
riesgos por seguir el liderazgo en costos es que los competidores podrían imitar la 
estrategia, disminuyendo las utilidades de la industria en general; que los adelantos 
tecnológicos en la industria podrían volver la estrategia ineficaz o que el interés de los 




Estrategias de diferenciación 
 
Diversas estrategias ofrecen diferentes grados de diferenciación.  
 







La diferenciación no garantiza la ventaja competitiva, sobre todo si los productos 
estandarizados satisfacen las necesidades de los clientes o si es posible que los 
competidores imiten los productos con rapidez. Los productos duraderos protegidos por 
barreras que impiden a los competidores la imitación rápida son los mejores. La 
diferenciación exitosa implica mayor flexibilidad y compatibilidad de los productos, 
menores costos, mejor servicio, menor mantenimiento, mayor conveniencia o más 
características. El desarrollo de productos es ejemplo de una estrategia que ofrece las 
ventajas de la diferenciación. 
 
Una estrategia de diferenciación se debe aplicar sólo después de un estudio cuidadoso de 
las necesidades y preferencias de los compradores, para determinar la viabilidad de la 
incorporación de una o más características de diferenciación en un producto único que 
presente los atributos deseado Una estrategia de diferenciación exitosa permite a una 
empresa cobrar un precio más alto por un producto, así como obtener la lealtad del cliente 
porque los consumidores podrían sentir mucho apego por las características de 
diferenciación. Las características especiales que distinguen a los productos de una empresa 
podrían ser un mejor servicio, la disponibilidad de refacciones, el diseño de ingeniería, el 
Funcionamiento del producto, la vida útil, los kilómetros por litro o la facilidad de uso. 
 
Un riesgo que se corre por seguir una estrategia de diferenciación es que los clientes po-
drían no valorar lo suficiente al producto exclusivo como para justificar su precio elevado. 
Cuando esto sucede, una estrategia de liderazgo en costos supera con facilidad a una 
estrategia de diferenciación. Otro riesgo de utilizar una estrategia de diferenciación es que 
los competidores podrían desarrollar formas de copiar las características de diferenciación 
con rapidez; de este modo, las empresas deben encontrar fuentes duraderas de exclusividad 
que las empresas rivales no puedan imitar con rapidez o a menor costo. 
 






Los requisitos de organización comunes para que una estrategia de diferenciación logre el 
éxito son una buena coordinación entre las funciones de I y D y mercadotecnia, así como 
beneficios importantes que atraigan a los científicos y a la gente creativa. 
 
Estrategias de enfoque 
 
Una estrategia de enfoque exitosa depende de que un segmento de la industria aún no tenga 
un tamaño suficiente, posea un buen potencial cíe crecimiento y no sea vital para el éxito de 
otros competidores más grandes. Las estrategias como la penetración en el mercado y el 
desarrollo del mismo ofrecen importantes ventajas de enfoque. Las empresas grandes y 
medianas pueden usar de manera eficaz estrategias con base en el enfoque sólo en conjunto 
con estrategias de diferenciación y de liderazgo en costos. Todas las empresas, en principio, 
siguen una estrategia tic diferenciación y, puesto que sólo tina empresa se diferencia a sí 
misma con el costo más bajo, las empresas restantes de la industria deben encontrar otras 
formas de diferenciar sus productos. 
 
Las estrategias de enfoque son más eficaces cuando los consumidores tienen preferencia o 
necesidades distintivas, y cuando las empresas rivales no intentan especializarse en el 
mismo segmento del mercado. Entre los riesgos de seguir una estrategia de enfoque están la 
posibilidad de que muchos competidores reconozcan la estrategia de enfoque exitosa y la 
imiten, o que las preferencias de los consumidores se desvíen hacia las características del 
producto que desea el mercado en general. Una empresa que utiliza una estrategia de 
enfoque debe concentrarse en un grupo específico de clientes, en ciertos mercados 
geográficos o en determinados segmentos de la línea de productos, dar un mejor servicio a 



















































Establecimiento de la misión: Meta general de la organización, fundamentada en las 
premisas de la planificación, que justifica la existencia de la organización. 
Planes estratégicos: Planes diseñados para alcanzar las metas generales de una 
organización. Son definidos por los gerentes altos y medios. 
Planes operativos: Planes que contienes detalles para poner en practicar o aplicar los 
planes estratégicos en las actividades diarias. 
 
Criterios de Evaluación de la Estrategia  
 
Conveniencia: Nivel de adecuación, una vez que se hace el Análisis Estratégico. 
 












2. ¿Se logran superar las dificultades: debilidades y amenazas. Se mejora la posición 
competitiva? 
 




1. ¿Puede financiarse? 
 
2. ¿Es posible posicionarse en el mercado? 
 
3. ¿Se tienen las habilidades requeridas? 
 




1. ¿Cómo cambiará el riesgo financiero? 
 
2. ¿Que efecto tendrá sobre la estructura de capital? 
 
3. ¿La aceptará el entorno de la organización? 
 
Beneficios de la planeación estratégica 
 
1.- Esencial para cumplir con las responsabilidades de la alta dirección.  
 
2.- Formula y contesta preguntas importantes para una empresa. 
 






3.- Introduce un conjunto de fuerzas decisivas en un negocio. 
 
4.- Sirve como un canal de comunicación. 
 
5.- Es un proceso que capacita a los directivos. 
 
6.- Proporciona un sentido de participación  
 
Limitaciones de la planeación estratégica 
 
1.- El medio ambiente puede resultar diferente de lo esperado. 
 
2.- Resistencia interna. 
 
3.- La planeación es cara. 
 
4.- No está diseñada para sacar a la empresa de crisis momentáneas. 
 
5.- Planear es difícil. 
 
6.- Los planes concluidos limitan las opciones. 
 
7.- Limitaciones impuestas. 










    ¿Hacia dónde voy?                                                  ¿Cuál es el entorno  
 
 
1. Sentido de Dirección.                              1. Sentido de Dirección. 
2. Enunciado de Visión.                                    2. Enunciado de Misión. 
3. Alcance de Operaciones.                              3. Alcance de Operaciones. 
4. Metas.                                                            4. Metas 




1. Modelos específicos. 
2. Asignación de recursos. 
 
 




Sistema de grabación, tratamiento, transmisión y reproducción de sonidos: técnicas de 
audio; cintas de audio.  De la grabación, tratamiento, transmisión o reproducción de 
sonidos: sistema audio. 









Una canción es una composición musical relativamente corta, para la voz humana 
(comúnmente acompañada por otros instrumentos musicales), la cual expresa palabras 
(lírica).  
 
Típicamente es para un solo vocalista, aunque puede también ser para un dueto, trío, o para 
más voces (sin embargo cuando está compuesta por más de una voz en alguna parte, es 
considerada coral).  
 
Las palabras de las canciones son tradicionalmente de versificación poética, aunque pueden 
ser versos religiosos de libre prosa. Las canciones pueden ser ampliamente divididas de 
muchas maneras distintas, dependiendo del criterio usado.  
 
Una división es entre "canciones artísticas", "canciones de música popular", y "canto 
folclórico". Otros métodos comunes de clasificación son de propósito (sacro vs laico), por 
estilo (baile, balada, Lieder, etc.) o por tiempo de origen (Renacimiento, contemporáneo, 
etc.). 
 
3.3.3 Cuña Radial 
 
La cuña radial es un trozo de sonido para ambientar o decorar una radioemisión o 
grabación. 
 
3.3.4 Digital   
 
El término puede designar: 
• A cualquier cosa relativa a los dedos;  






• A las señales digitales, es decir, aquellas que son discretas y cuantizadas, en 
términos de la teoría de la información;  
• A los circuitos digitales, basados en el procesamiento de niveles discretos de 
voltaje;  
• A las dedaleras o digitales (Digitalis spp.), un género de plantas de la familia de las 
plantagináceas, en especial Digitalis purpurea;  
• Al fármaco que se obtiene de éstas;  
• A la compañía Digital Equipment Corporation, fabricante de equipos de 
informática;  
• A la compañía Digital Research, desarrolladora de sistemas operativos, comenzando 
con CP/M.  
 
3.3.5 Estudio de Grabación 
 





 El jingle es un efecto sonoro muy corto que consiste solamente en un eslogan o una 
melodía. Es el elemento principal de la puntuación radiofónica. 
 
Los jingles pueden cumplir distintas funciones y se pueden clasificar en varios tipos.  
 
Los más importantes son: 
 
a) Jingle de programa. Usado para identificar un determinado programa.  
 
b) Jingle ID. Es como un documento de identidad y sirve para identificar la emisora.  
 






La eficacia de un jingle es esencial porque tiene que imprimirse en la memoria de quien lo 
escucha. Por esa razón tiene que ser claro, corto y fácilmente identificable para poderse 
distinguir pronto. 
 
Al mismo tiempo los jingles son importantes porque son parte de la construcción del 
formato radiofónico: también sintetizan el estilo y el alma de la emisora.  
 
Por todas esta razones, la creación de los jingles es confiada a profesionales y es fruto de 
estrategias de mercado y creatividades distintas. 
 
3.3.7 Grabación Digital 
 
 Es el proceso de escritura de información de datos binarios mediante la magnetización del 
elemento usado para tal fin (Disco duro, Disco compacto, DVD...) 
 
A diferencia de las señales analógicas, las digitales no presentan una variación continua, 
sino que contienen cambios leves, en forma escalonada. 
 
3.3.8 Instrumento Musical 
 
 Un instrumento musical es un objeto compuesto por la combinación de uno o más 
sistemas resonantes y los medios para su excitación, construido con el propósito de 
producir sonido en uno o más tonos que puedan ser combinados por un intérprete para 
producir música.  
 
En principio, cualquier cosa que produzca sonido puede servir de instrumento musical, pero 
la expresión se reserva, generalmente, a aquellos objetos que tienen ese propósito 
específico. 









 En medicina, tratamiento es el conjunto de medios de cualquier clase cuya finalidad es la 
curación o el alivio de las enfermedades o síntomas. Son sinónimos terapia, terapéutico, 
cura, método curativo. 
 
3.3.10 Micrófono  
 
 El micrófono es un transductor electroacústico. Su función es la de transformar (traducir) 
las vibraciones debidas a la presión acústica ejercida sobre su cápsula por las ondas sonoras 
en energía eléctrica. 
 
a) Micrófono cardioide: Los micrófonos cardioides son micrófonos unidireccionales con 
un diagrama polar con forma de corazón (de ahí el nombre), lo que se traduce en una mayor 
sensibilidad hacia los sonidos que le llegan por su parte frontal y, por el contrario, un 
mínimo de sensibilidad a los que le llegan por su parte posterior, donde se va produciendo 
una atenuación gradual. 
 
Esta forma de corazón se obtiene dejando el diafragma libre en su parte delantera y 
construyendo en su parte posterior laberintos acústicos. 
 
La mejor respuesta en frecuencia, los micrófonos cardiodes la ofrecen a las frecuencias 
medias. Los graves se dispersan más, mientras que, ante los agudos, se vuelve más 
direccional. 
 
Como el micro cardioide puede alcanzar los 160º de ángulo preferente, resultan ideales para 
la captación general de sonido desde un punto de pista frontal. Además, los micros 
cardioides admiten las fuentes espaciadas, a diferencia de los micros bidireccionales. 
 






El inconveniente de los micros cardioides, es que por pequeña que sea su sensibilidad 
posterior, ésta puede producir retroalimentación si hay un altavoz situado en el escenario.  
 
Por el mismo motivo, tampoco es muy utilizado en televisión, aún puede captar parte de 
sonido no deseado como los movimientos de cámara o de la reverberación procedente de 
las paredes. En cambio, sí son muy utilizados cuando pueden estar cerca de la fuente, por 
ejemplo, como micrófono de mano para cantantes, etc. 
 
b) Micrófono dinámico: Llamado también micrófono dinámico. Es un tipo de micrófono 
electrodinámico. 
 
El micrófono de bobina móvil consta de un diafragma rígido suspendido frente a un imán 
permanente potente, que cuenta con una hendidura en la que va acoplada una bobina móvil 
solidaria.  
 
Cuando las ondas sonoras excitan el diafragma (de 20-30 mm de diámetro), la bobina 
solidaria se mueve a su vez (hacia delante y hacia atrás) dentro de la ranura del imán, con lo 
que se genera un campo magnético cuyas fluctuaciones se transformarán en corriente 
alterna. 
 
Hay dos tipos de micro: 
 
Los que tienen suficiente hilo fino arrollado a la bobina como para entregar un nivel 
suficiente de corriente a la salida.  
 
Otros con menos espiras que requieren una preamplificación. En este caso, el 
preamplificador está alojado en el propio cuerpo del micrófono.  
 
Las cápsulas pueden suelen ser omnidireccionales o cardiodes. 
 






La frecuencia o pico de resonancia (llamado también pico de presencia) se sitúa en las 
frecuencias medias, en torno a los 5 Khz., y, a partir de los 8 o 10 Khz. su respuesta en 
frecuencia decae rápidamente, lo cual se debe a que la propia estructura de la bobina impide 
que el diafragma se mueva a velocidad suficiente para poder captar las frecuencias altas. 
 
La impedancia de salida en los micrófonos de bobina móvil está entre los 50 y los 600 
ohmios. Algunos modelos poseen un trasformador que permite un nivel alto de salida sobre 
alta impedancia, capaz de ser suministrado tal cual a los amplificadores de guitarra o a 
aparatos de megafonía. 
 
El estándar de impedancia de salida en los micrófonos de bobina móvil profesionales se 
sitúa en los 200 ohmios. Este es un valor lo suficientemente bajo como para permitir largas 
tiradas de cable. Para éstas no se deben utilizar impedancias altas, debido a la pérdida de 
agudos que se producirían de hacerlo. 
 
 
3.3.11 Estudio de Grabación 
 
Los estudios de grabación son lugares destinados al registro de voz y música, en 
condiciones tales que al reproducir posteriormente el material obtenido, tengamos la 
sensación de encontrarnos frente a frente con el intérprete. 
 
Estos lugares son, además, la imagen distintiva de la empresa, un escaparate cuyo fin es el 
de atraer clientes, por lo que la calidad de un estudio será evaluada en función del grado en 
que logren conjuntarse en él; la acústica, la estética y la electrónica, es decir, si se logra una 
buena relación entre esas características, el estudio proporcionará las condiciones para 
lograr la excelencia en sus funciones. 
 
El especialista en acústica debe considerar los niveles de ruido existentes en el exterior del 
local y planear el aislamiento necesario, proponer los materiales adecuados para obtener un 






tiempo de reverberación lo mas cercano posible al tiempo óptimo y, de ser posible, sugerir 
el equipo electrónico requerido. 
 
Será entonces una sala de grabación el espacio destinado a la estancia de los intérpretes, 
deberá ser un lugar agradable, ya que considerando lo prolongada que pueda resultar la 
grabación de un programa musical, y teniendo en cuenta que se estará trabajando en un sitio 
completamente aislado del mundo exterior, la estancia en él deberá hacerse lo menos 
pesada posible. 
 
Mucho más sencilla en sus requerimientos de diseño la cabina de control, aunque no por 
ello menos importante, en la sala de grabación se pueden tener más propuestas, de manera 
que es posible dar rienda suelta a la creatividad del diseñador, por supuesto, sin olvidar, las 
necesidades que como recinto acústico tiene el lugar. 
 
3.3.12 La Grabación 
Los métodos de grabación se dividen en dos grandes campos: El histórico o análogo y el 
computarizado o digital.  
Para entender estos términos de una manera más sencilla, utilicemos el ejemplo de los 
relojes: aquellos en los que las horas son señaladas mediante manecillas son análogos; ya 
que sus agujas van barriendo físicamente todos los puntos en lo que se le llama, 
precisamente, un barrido análogo. 
En cambio, un reloj de cuarzo, por ejemplo, marca el uno, después el dos y luego salta al 
tres sin pasar por los puntos intermedios. Cada uno de esos números enteros es un punto 
que contiene toda la información necesaria para darnos la hora.  
Si este ejemplo lo transportamos a una cinta y lo aplicamos a un proceso de grabación, 
veremos que las cabezas de grabación analógicas van barriendo toda la superficie de la 
cinta.  






En un proceso de grabación digital, en cambio, se van registrando puntos de información 
claves, sin pasar por todo el recorrido.  
Mientras los métodos análogos de grabación recurren a una cinta magnética a la cual barren 
completamente dejando a su paso una huella electromagnética que puede traducirse luego 
en sonidos, los métodos digitales pueden utilizar diversos soportes, desde cintas hasta CD 
al igual que el mismo disco duro de una computadora.  
Su característica esencial es dejar pulsos de información impresos que cifran en el lenguaje 
de las computadoras (números binarios), el sonido que después va a ser leído a través del 
mismo sistema para poder escucharse nuevamente. Los sistemas normales de grabación 
digital graban en cada segundo unos 44 mil pulsos de información.  
 
La consecuencia más directa y evidente de los métodos digitales es el control exhaustivo 
que permite aislar, en cada pulso, una cantidad determinada de información para el análisis 
minucioso de cada dato que es traducido en gráfico o en dibujo, donde el sonido aparece 
claramente representado a fin de que pueda ser modificado a voluntad.  
Otra de las características del sonido digital es la ausencia total de ese ruido que, en mayor 
o menor medida, afecta a las grabaciones análogas, conocido habitualmente como gis.  
Vamos a reseñar ahora los aportes fundamentales de la informática en los estudios de 
grabación, dentro de las tres grandes actividades que allí se realizan: grabación, mezcla y 
masterización.  






Debemos tener en cuenta que, ya sea por métodos análogos o digitales, la grabación en 
estudio se efectúa generalmente mezclando las pistas grabadas de cada uno de los 
instrumentos, que generalmente se interpretan en forma sucesiva, con el fin de verificar la 
ejecución y calidad sonora, así como para identificar y corregir más fácilmente los errores.  
Grabación 
El sonido puede ser captado a través de un micrófono y ser sometido a un proceso que lo 
convierta en información binaria, obteniendo así una serie de nuevas posibilidades. 
• En primer lugar, permite visualizar en una pantalla cada sonido con sus 
componentes: timbre, duración y altura, a fin de controlarlo con precisión. Esto es lo 
que se conoce como grabación no lineal. Así, los sonidos son representados, por 
ejemplo, en una canción completa, siendo posible abordar cualquier punto de ésta, 
sin necesidad de recorrer una cinta para encontrar justo el lugar que se quiere tratar, 
como sucedía en las grabaciones análogas.  
 
 
• En segundo lugar está el hecho de que no existe ruido o gis, gracias a lo cual hoy se 
puede grabar con mucho volumen, una práctica que en las grabaciones análogas 
aumentaba también el volumen del gis. Un volumen más alto de grabación puede 
capturar sonidos muy sutiles, que con los niveles de grabación históricos pasarían 
desapercibidos. 
 






• La eliminación de todos los ruidos ajenos a la grabación mediante procesos de 
manipulación digital, resulta útil para los pequeños estudios que ya no requieren de 
un aislamiento acústico total como antaño. Esta es una de las razones por las que 
ahora es menos costoso montar un estudio.  
• En tercer lugar, la música puede registrarse digitalmente como mera información 
gracias a otro de los grandes aportes de la informática, el sistema denominado 
MIDI, (Musical Instrument Digital Interface, que en español se traduce como 
Interfaz Digital para Instrumentos Musicales) y una computadora que veremos a 
continuación.  
 
3.3.13 La MIDI 
La MIDI (Musical Instrument Digital Interface, Interfaz Digital para Instrumentos 
Musicales) es una herramienta poderosa tanto para composición como para enseñanza de la 
música. 
Consiste de un protocolo de comunicaciones que permite conectar diversos instrumentos 
musicales entre sí o con computadoras y hacerlos trabajar en conjunto.  
Usualmente se dispone de un controlador que puede ser un teclado o las cuerdas de una 
guitarra en los casos más habituales, y una computadora equipada con el programa.  
 







Lo interesante de este sistema consiste en no grabar propiamente un sonido, sino la 
traducción a un código especial, que lo registra como notas musicales, asignándole a cada 
una la duración, volumen y altura (qué tan grave o aguda es). Así, es posible reproducirlo 
en otro instrumento, manipularlo o escribirlo en una partitura. 
En el estudio de grabación, la MIDI posee variados usos.  
Por ejemplo, a través del sintetizador se puede grabar, canal por canal, toda una orquesta, 
con el solo recurso de la interfaz y su capacidad de ejecutar sonidos de diversos 
instrumentos.  
Los últimos adelantos permiten además que un sonido grabado por medio de un micrófono 
pueda ser re-interpretado a través de cualquier otro instrumento, o bien, quedar registrado 
como partitura musical.  
Actualmente, es posible grabar un set de tambores y después hacer que las percusiones 
suenen como piano.  
Estos sonidos a su vez pueden ser modificados total o parcialmente, lo que permite 
afinarlos, alterar su rítmica o ponerlos en otra escala y viceversa; se puede tocar una batería 
en un teclado, donde es posible alterar el sonido del bombo, cambiar el tiempo, subirle el 
tono o el volumen, cambiar la ecualización, incorporarle timbres de otro instrumento, 
etcétera. 
A partir de la aparición de la MIDI, los músicos líricos, que no saben notación musical, 
pueden silbar una melodía y, a partir de ese sonido, elaborar una partitura correctamente 
escrita, susceptible de ser interpretada por una flauta, un piano o un violín.  
Editando, cortando y pegando sonidos es posible componer una pieza sin ejecutar una sola 
nota, lo que dio lugar a la música tecno, enteramente creada en los estudios de grabación. 







Si bien la MIDI controla el sonido en cuanto partitura, es decir, como nota musical, 
pudiendo modular su altura, intensidad y duración, así como sus características tímbricas 
(aquello que hace que un sonido pueda ser identificable como piano, violín u otro 
instrumento), cuenta con otras funciones como es la cuantización, es decir, poner dentro del 
ritmo los sonidos que, por error del ejecutante, hayan quedado fuera del patrón; o la 
humanización, es decir, introducir ligerísimas variaciones respecto de la norma, para que el 
resultado no suene a máquina.  
Un efecto interesante al respecto es el de los armonizadores, utilizados originalmente para 
reproducir la voz del cantante en tonos más arriba a fin de obtener el efecto de uno o varios 
acompañantes.  
Este efecto que ubica y regula las melodías y las escalas según parámetros de afinación 
estrictos, también se utiliza para entonar a aquellos cantantes que por alguna razón pierden 
su afinación.  
El resultado es que cualquiera puede ser hoy en día cantante: los milagros del estudio 
consiguen que hasta el más desafinado pueda "cantar las rancheras".  
 
3.3.14 La Mezcla 
Se le llama mezcla al proceso de coordinación y ecualización para que los sonidos se 
conviertan en lo que el autor y el productor desean de un determinado tema musical.  






La edición no lineal, característica de los sistemas digitales en los que pueden abordarse 
diversos aspectos de un tema musical gráficamente, facilita mucho la grabación y la 
creación de música en varios sentidos.  
De esta manera, se aprovecha el hecho que la música, arte de lo invisible por antonomasia, 
se nos presente de una forma visual, puesto que puede ser graficada en una pantalla.  
En el monitor, cada detalle puede ser analizado y amplificado hasta encontrar exactamente 
lo que se pretende cortar, pegar o arreglar.  
Aprovechando la capacidad de grabar a cada instrumento en un canal distinto, en la mezcla 
se pueden manipular su tono, volumen, duración o ritmo, y es posible agregar efectos 
especiales como el eco o la brillantez. 
 
Lo que antes era imposible o requería una paciencia y un entrenamiento importantes, ahora 
se hace de manera fácil y rápida, mediante un cursor que selecciona diversos elementos, o 
más sofisticadamente, a través de fórmulas matemáticas, pues hay que subrayar que, para 
los sistemas digitales computarizados, música es igual a información.  








Una de las características más sobresalientes que se aprovecha al utilizar equipos digitales, 
es la posibilidad de masterizar o dejar la mezcla con el nivel de calidad y las condiciones 
requeridas para que un CD sea producido en forma masiva.  
Para ello, el sistema cuenta con una conexión que envía la señal de audio a una grabadora 
de discos compactos, lo que permite al artista salir del estudio con una copia maestra en 
formato universal, la cual puede ser escuchada en cualquier reproductor de discos 
compactos.  
Si nos remontamos a diez años atrás veremos que para un artista era bastante complicado 
lograr lo anterior, como la tecnología era muy costosa, tenía que depender de las grandes 
disqueras y de sus enormes estudios de grabación.  
En la actualidad, gracias al avance de la tecnología, es posible que cualquier músico tenga 
un disco propio con una inversión relativamente baja, acudiendo directamente y sin 
intermediarios a un estudio de grabación moderno. 
 
 






El proceso de masterización de un CD implica mucho cuidado, ya que del resultado 
dependerán miles de copias que tendrán que escucharse con óptima calidad, y para 
obtenerla se controlan en la computadora todos los niveles de ecualización, compresión, 
volumen, normalización de picos de audio y filtraje de ruidos por software (gis, scrash, 
etc.) de manera que se obtenga un master o copia maestra óptima, a partir del cual se 
realizan las copias comerciales que vemos en las tiendas de discos con los estándares de 
calidad actuales. 
Existen varios programas que permiten pasar la mezcla ya realizada en varios canales a los 
dos que se escuchan a través de un aparato estéreo convencional.  
Aunque todos los programas son capaces de cumplir en rasgos generales con la totalidad de 
los procesos requeridos para la masterización, los ingenieros de sonido suelen recurrir a 
más de uno, pues intentan extraer las mejores funciones de cada marca en el mercado.  
En general, la masterización implica una compresión, en la cual se realza la presencia de 
todos los intérpretes y posteriormente, se somete a un nuevo programa que quita todos los 
ruidos ajenos a la obra que por alguna razón se han filtrado en los procesos anteriores.  
Este proceso es la última oportunidad que tienen, artista y productor, para verificar su 
material y darle los últimos toques a través de efectos, como los ecos o el balance entre los 
canales del estéreo. 
En caso de que aún sea necesario, estos programas de masterización permiten de igual 
forma editar, analizar frecuencias y, dentro de un rango razonable, cambiar el tiempo de 
duración de una obra sin alterar su tono (la altura del sonido), lo cual era imposible cuando 















Desde el momento en que el sonido se registró en un soporte técnico para ser reproducido 
por un aparato, revolucionó la forma en que los seres humanos se relacionaban con la 
música.  
 
Del contacto con el artista en vivo, se pasó a un enlace con un nuevo intermediario: el 
aparato reproductor electrónico. 
  
Entre el músico y el escucha se introdujeron, en primera instancia, los discos y el 
tocadiscos, después el casete y las grabadoras–reproductoras y, finalmente, los formatos 
digitales (dentro de los cuales el más conocido es el disco compacto o CD), que 
revolucionaron los procesos de reproducción y distribución de la industria musical. 
 
Dicha evolución tecnológica obligó a los músicos y a los compositores a entrar al negocio, 
dadas las ganancias económicas generadas en el proceso de comercialización y distribución 
del formato que soporta sus creaciones.  
 
Esta nueva industria involucró además a ingenieros, técnicos, diseñadores, productores, 
distribuidores y comerciantes para llegar hasta los consumidores finales. 
 
Con el desarrollo de las nuevas tecnologías de la información, como Internet, se 
revolucionó la forma de distribuir la música.  
 
El ciberespacio permitió que la música pudiera ser distribuida sin intermediarios. Este 
hecho ha generado que artistas, consumidores y empresas, comenzaran a reaccionar –a 
veces de forma positiva, a veces negativa– frente a los horizontes tecnológicos que se están 
abriendo.  







¿Cómo se dio este proceso de evolución dentro de la industria musical?  
 
A continuación realizaremos una breve revisión para entender las causas y las necesidades 
que generaron dicha revolución musical.  
 
b) El Acetato y las Cintas 
 
El primer soporte comercializado abiertamente de la música fue el acetato o disco de vinilo. 
Ha sido el medio de distribución con más años en el mercado, ya que los primeros discos 
aparecieron a principios del siglo XX y hoy todavía se siguen produciendo, aunque en un 
volumen muy reducido.  
 
Los acetatos y sus aparatos reproductores (los tocadiscos) llegaron a alcanzar altos niveles 
de calidad en el sonido, pero tenían algunas desventajas; por lo que fueron desplazados en 
favor de otros medios. La primera de ellas, es que como la reproducción de los acetatos 
dependía de que una aguja pasara por sus surcos, el constante uso generaba tal desgaste 
que, a la larga, la calidad del sonido acababa por ser deficiente; además, existía el riesgo de 
que se rayaran (esto es, que se repetía de manera constante un fragmento de la pieza o se 
escuchaba un golpe muy notorio cada vez que la aguja pasaba por el rayón).  
 
Otro inconveniente, fue la dificultad para hacer que los tocadiscos fueran portátiles, tanto 
por el tamaño de los discos como por el mecanismo de reproducción, altamente sensible al 
movimiento. 
 
Años más tarde, las grabadoras de casetes resolvieron varios de estos problemas 
exitosamente. Los casetes usaban cinta magnetofónica para plasmar las señales de audio, 
como su nombre lo indica, mediante la manipulación magnética de partículas distribuidas 
en su superficie.  
 






La aguja se sustituyó por una cabeza lectora de cargas magnéticas y, con ello, fue cosa de 
dejar pasar el tiempo para que aparecieran las primeras grabadoras–reproductoras de 
casetes portátiles, de las cuales, el modelo más conocido fue el walkman, que actualmente 
sigue siendo muy utilizado. 
 
Sin embargo, también los casetes tienen sus inconvenientes.  
 
Para empezar, al igual que con los discos de vinilo, existe un roce entre la cinta y la cabeza 
lectora que con el tiempo va haciendo que se pierda calidad en el sonido.  
 
Además, los casetes pueden perder su contenido si son desmagnetizados (acercándoles un 
imán, por ejemplo). 
 
c) El disco compacto y los medios digitales  
 
Los inconvenientes de las cintas magnéticas llevaron a la industria de la comercialización 
musical a inventar nuevas alternativas (el CD, CD regrabable o quemado, y los ahora bien 
conocidos DVD) para abatir el problema del deterioro físico que, en su momento, 
padecieron los acetatos y los casetes. 
 
Estos formatos alternativos funcionan a partir de un haz de luz que lee una información 
digital (codificada según los criterios matemáticos de la informática, es decir, con números 
binarios), eliminando así el contacto directo que desgasta las superficies y permitiendo 
reducir el tamaño del soporte.  
 
Otra ventaja frente a las cintas de audio y las de video, es que permite seleccionar casi en 
forma inmediata el punto exacto de la grabación que se desea oír.  
 
Un CD tiene la capacidad de almacenar hasta unos 76 minutos de audio. 
 






Philips fue la primera empresa que lanzó al mercado el Compact Disc o CD en 1982, 
logrando con ello un avance tecnológico que cambió nuestra percepción de los casetes y 
discos de vinilo a los que estábamos acostumbrados. 
 
Este invento motivó a empresas como Sony y otras compañías discográficas a realizar 
convenios con Philips con el fin de explotar las posibilidades y beneficios del Compact 
Disc.  
 
Se buscó también escuchar el CD de forma portátil y desarrollándose entonces el discman, 
el cual gana rápidamente un lugar en el mercado, aunque no logra desplazar completamente 
al walkman. 
 
La aceptación de ésta nueva tecnología no fue tan fácil como se podría creer, se necesitaron 
fuertes inversiones en campañas publicitarias antes de que el público se animara a dejar sus 
LP’s y casetes y empezara a asimilar los CD. A pesar de todo, los casetes no han 
desaparecido como se había pensado que sucedería.  










La empresa “Resonante Records” debe fortalecer sus áreas administrativas y de marketing 
mediante el diseño de estrategias orientadas a diversificar sus productos y servicios y a 
cambiar su imagen institucional para mejorar su posición competitiva y avanzar en su 






























V.  DISEÑO METODOLÓGICO 
 
La metodología utilizada en este estudio estuvo constituida por un procedimiento 
desarrollado conforme a los objetivos establecidos, a través del contacto y trato directo con 
las diferentes empresas que se desarrollan en el tratamiento sonoro. 
 
Cabe destacar que se trató de un proceso de reflexión personal, dado al carácter de micro 
empresa y a que el investigador de esta monografía es a la vez el gerente propietario de la 
empresa en estudio. 
 
Este doble rol caracterizó al estudio desde sus inicios.  Debido a que no se trata de un 
proceso de planificación estratégica típica donde estos roles están separados en las distintas 
personas. 
 
No obstante, permitió obtener el máximo provecho de la metodología, ya que tan 
importante es el plan o documento resultante para la empresa, como el de gran valor creado 
en todo este proceso es la reflexión generada en el análisis de las variables internas y 
externas, desde una posición crítica, con claro afán de encontrar espacios de oportunidad 
para mejorar los resultados y no para justificar lo actuado hasta el momento. 
 
Además de las empresas que ofrecen estos servios se acudió a clientes que han utilizado los 
servicios de dichas empresas. 
 
 
5.1 Contactos iniciales. 
 
En esta primera parte se recurrió a profesionales que conocieran la metodología de 
planeación estratégica y que estuvieran dispuestos a darle forma al presente documento.  
 






Después se hizo un recuento histórico de “Resonante Records”, desde sus  etapas iniciales, 
cuando formaba parte del esparcimiento de su Gerente General, hasta la actualidad, cuando 
se procura el máximo profesionalismo. 
 
El propósito fue darle coherencia metódica al estudio. 
 
5.1.2 Tipo de estudio 
 
La presente investigación es del tipo transversal (por aplicar sus instrumentos una sola vez 
en el tiempo) y de carácter descriptivo, ya que tiene como objetivo obtener información 
completa sobre la empresa y describirla, identificando conceptos o variables que permitan 
llevar a cabo toda la investigación y procesar y analizar los datos obtenidos. 
 
En el estudio se seleccionó como referencia principal la metodología recomendada por Fred 
David, con una variante que es de suma importancia: destacar los factores claves de éxito 
y/o fracaso que otros autores utilizan en la actualidad.  
 
Considerando el enfoque de levantamiento de información la metodología es 
principalmente cualitativa, en cuanto a que los instrumentos utilizados fueron 
principalmente la entrevista y la observación (considerando su carácter de microempresa, 
así como que las fuentes de información fueron principalmente los competidores, los cuales 
son pocos y accesibles). 
 
En el caso del propietario fue un proceso de reflexión guiado por los pasos metodológicos. 
 
Fuentes de información primaria: En el proceso de recopilación de la información se 
efectuaron una serie de entrevistas personales dirigidas a distintos sujetos relacionados 
directa e indirectamente con el tema en análisis.   Se realizaron entrevistas (ver anexos) a 
dueños o encargados de estudios de grabación de la ciudad de Managua (único lugar donde 
se concentran los principales competidores de la empresa en estudio).  







Se visitó a los encargados de los siguientes estudios de grabación: 
• Revuelta Sonora 
• Estudio Futura 
• Mantica Waid 
• Momotombo Producciones 
• EQD Records 
• ERIMOTION 
• Mosaico 
• Tiempo Record 
• El Container 
 
Además de conversar en profundidad con los que manejan los estudios se aprovechó para 
conocer sus instalaciones utilizando la técnica de observación.  
 
Utilizando el criterio de juicio se eligió un grupo de clientes que han trabajado con dichas 
empresas utilizando ellos los servicios de estas mismas. Se realizaron con ellos también 
entrevistas en profundidad.  
 
Fuentes de información secundaria:  
 
Se consultaron libros, revistas, sitios webs y folletos especializados. 
 
5.1.3 Población y Muestra 
 
La selección de la muestra fue una combinación de juicio y conveniencia en la selección de 
los estudios de grabación y a sus dueños.  
 
El juicio fue principalmente basado en que se dedicaran a la grabación de la mayor 
diversidad posible (adelantando posibles diversificaciones de Resonante Records) y que 






fueran reconocidos en el medio como de calidad técnica media (o mayor), con equipos 
adecuados y con clientela establecida. 
 
De modo tal que resultaron 10 Estudios de Grabación profesionales en Managua, Nicaragua 
y se abordó a todos para lograr la máxima precisión en la recolección de datos.  Por lo 
tanto, más que muestra, el presente estudio aborda a toda la población. Estos estudios se 
consideran como la competencia de Resonante Records. 
 
5.1.4 Tipos de preguntas 
 
Se realizaron preguntas abiertas principalmente.  Y se desarrollaron los temas en 





No hubo necesidad de aplicar técnicas de muestreo. 
 
5.2.2  Características del Universo 
 
Gerentes o propietarios de estudios de grabación profesional de la ciudad de 
Managua. 
 
Elemento: Gerentes o propietarios de estudios de grabación de la capital que 
ofrecen cualquiera de los siguientes servicios: 
• jingles,  
• canciones,  
• viñetas,  






• audio para video,  
• formatos radiales,  
• masterizacion,  




Tiempo:  2007. 
 
 
5.2.3 Técnicas utilizadas  
 
Se realizaron entrevistas a todos los dueños o encargados de los estudios de grabación 
profesionales del país, así como con los clientes más representativos. Y observación en las 
instalaciones de sus estudios de grabación 
 




Se transcribieron las entrevistas con el cuido de no alterar las expresiones de las 
fuentes consultadas. 
 
5.2.6    Análisis 
 
       Se realizo un análisis cualitativo a partir de los datos recaudados por ambas fuentes. 
 















Una vez obtenida esta clasificación, y seleccionadas las variables más claves y 
determinantes de cada grupo, se analizó la interrelación entre ellas, para descubrir los 
objetivos e iniciativas estratégicas que las mismas sugieren. 







VI.  RESULTADOS 
6.1.  Servicios Ofrecidos por la Competencia 
 
A continuación se presenta un cuadro para observar los servicios ofrecidos por la 
competencia a fin de realizar un plan estratégico.  En el orden horizontal se representan con 
letras mayúsculas, los estudios de grabación de la competencia.  
 
Estudios de Grabación 
  A B C D E F G H I J 
Servicios Prestados                     
Jingles   X   X   X X X X X 
Canción X X   X X X X X X X 
Viñetas   X X X   X X X X X 
Audio para Video   X X X X X X X X X 
Formatos Radiales     X X   X     X X 
Pasterización   X X X X   X X X X 
Tratamiento de Audio X X X X   X X X X X 
 
CORRESPONDENCIA 
El Container A 
EQD Records B 
ERIMOTION C 
Estudios Futura D 
Estudio Hit E 
Momotombo F 
Mosaico Records G 
Revuelta Sonora H 
Tiempo Record I 
Mántica Waid J 
 






6.2.  Información Recopilada En Entrevistas A Encargados De Estudio 
 
1. El Container  
  
 Ofrece servicios  de canciones y tratamiento de sonido.  
 Existe desde el 2007. 
 Tiene un estimado de la inversión de 3000 dólares.  
 Se estima la demanda mensual en 100 dólares.  
 Para montar un estudio se necesita el espacio físico, tarjeta de 
sonido, equipos de grabación.  
 La diferencia entre un estudio casero y un profesional es la capacidad 
del ingeniero.  
 Los equipos los consiguió en Estados Unidos.  
 Conoce la teoría básica del sonido.  
 El lugar se ha dado a conocer de boca en boca. 
 







2. EQD Records 
• Ofrece servidos de viñetas, audio para video masterización y 
tratamiento de sonido.  
• Existe desde el 2006.  
• Tiene un estimado de la inversión de 16,000 dólares. 
•  Se estima la demanda mensual en 120 dólares. 
• Para montar un estudio se necesita el espacio físico, tarjeta de sonido. 
Equipos de grabación.  
• La diferencia entre un estudio casero y un profesional es la capacidad 
del ingeniero y la calidad de los equipos.  
• Los equipos los consiguió en Estados Unidos.  
• No tiene ningún conocimiento teórico. 
•  El lugar se ha dado a conocer de boca en boca y a través de una pagina 
Web. 
 







3. Erimotion  
• Ofrece servidos de jingles, canción, viñetas, audio para video, formatos 
radiales, masterización y tratamiento de sonido. 
• Existe desde el 2004. 
• Tiene un estimado de la inversión de 15,000 dólares.   
• Se estima la demanda mensual en 3,000 dólares. 
• Para montar un estudio se necesita el espacio físico, tarjeta de sonido, 
equipos de grabación y tener buena acústica y aislamiento.  
• La diferencia entre un estudio casero y un profesional es la capacidad del 
ingeniero.  
• Los equipos los consiguió en Estados Unidos.  
• No posee ningún estudio formal de sonido.  
• El lugar se ha dado a conocer de boca en boca. 







4. Estudios Futura  
• Ofrece servidos de jingles, canción, viñetas, audio para video formatos 
radiales, masterización y tratamiento de sonido.  
• Existe desde el 2001. 
• Tiene un estimado de la inversión de 750,000 dólares.  
•  Se estima la demanda mensual en 2,500 dólares. 
•  Para montar un estudio se necesita el espacio físico, tarjeta de sonido, 
equipos de grabación, conocimiento del negocio (no solo es música).  
• La diferencia entre un estudio casero y un profesional es la relación que 
tiene el ingeniero con la infraestructura y los equipos.  
• Los equipos los consiguió en Estados Unidos.  
• El productor es estudiado en  electrónica, operador de computadora y es 
ingeniero en sonido.  
• El lugar se ha dado a conocer de boca en boca. 
 







5. Estudios Hit  
•  
• Ofrece servicios de canción, masterización y tratamiento de sonido. 
• Existe desde el 1994. 
• Tiene un estimado de la inversión de 60,000 dólares.  
•  Se estima la demanda mensual en 3,500 dólares. 
•  Para montar un estudio se necesita el espacio físico, tarjeta de sonido, 
equipos de grabación y conocimientos básicos de grabación y 
acondicionamiento acústico.  
• La diferencia entre un estudio casero es el factor humano o sea el 
ingeniero.  
• Los equipos los consiguió en Estados Unidos.  
• Es técnico en sonido. 
•  El lugar se ha dado a conocer por el nombre de la banda musical 
Macoya 
 







6. Momotombo Producciones  
•  
• Ofrece servicios de jingles, canción, viñetas, audio para video formatos 
radiales y tratamiento de sonido. 
•  Existe desde el 2004. 
•  Tiene un estimado de la inversión de 40,000 dólares.  
•  Se estima la demanda mensual en 1,200 dólares. 
•  Para montar un estudio se necesita el espacio físico, tarjeta de sonido, 
equipos de grabación y dos cabinas separadas.  
• La diferencia entre un estudio casero y un profesional es la capacidad del 
ingeniero.  
• Los equipos los consiguió en Estados Unidos.  
• Es músico profesional. 
•  El lugar se ha dado a conocer de boca en boca y a través de los músicos. 
 









• Ofrece servicios de jingles, canción, viñetas, audio para video, 
masterización y tratamiento de sonido.  
• Existe desde el 2005. 
• Tiene un estimado de la inversión de 110,000 dólares.  
• Se estima la demanda mensual en 30,000 dólares. 
• Para montar un estudio se necesita el espacio físico, tarjeta de sonido, 
equipos de grabación y un personal especializado.  
• La diferencia entre un estudio casero y un profesional es la capacidad 
del ingeniero y el equipo que posee.  
• Los equipos los consiguió en Estados Unidos. 
• El productor es ingeniero de sonido.  
• El lugar se ha dado a conocer a trabes de publicidad directa. Van 
directamente a los clientes. 







8. Revuelta Sonora   
•  
• Ofrece servicios de jingles, canción, viñetas, audio para video, 
masterización y tratamiento de sonido.  
• Existe desde el 2006. 
• Tiene un estimado de la inversión de 20,000 dólares.  
• Se estima la demanda mensual en 1000 dólares.  
• Para montar un estudio se necesita el espacio físico, tarjeta de sonido, 
equipos de grabación y un personal especializado y publicidad.  
• La diferencia entre un estudio casero y un profesional son lo equipos de 
grabación y el acondicionamiento acústico.  
• Los equipos los consiguió en Estados Unidos y Europa y algunos 
materiales de construcción en Nicaragua.  
• El productor es técnico de sonido y músico profesional. 
• El lugar se ha dado a conocer a través de publicidad por radio, de boca 
en boca, brochures, y realizan llamadas directas a clientes. 
 







9. Tiempo Record 
•  
• Ofrece servidos de jingles, canción, viñetas, audio para video formatos 
radiales, masterización y tratamiento de sonido. 
•  Existe desde el 2001. 
•  Tiene un estimado de la inversión de 45,000 dólares. 
•  Se estima la demanda mensual en 600 dólares. 
• Para montar un estudio se necesita el espacio físico, tarjeta de sonido, 
equipos de grabación y un personal especializado.  
• La diferencia entre un estudio casero y un profesional es la calidad de 
producción.  
• Los equipos los consiguió en Estados Unidos.  
• No posee ningún estudio formal de sonido.  
• El lugar se ha dado a conocer a trabes de merito propio. 
 







10. Mantica Waid  
•  
• Ofrece servidos de jingles, canción, viñetas, audio para video formatos 
radiales, masterización y tratamiento de sonido. 
•  Existe desde el 2001. 
• Tiene un estimado de la inversión de 32,000 dólares.  
• Se estima la demanda mensual en 3,500 dólares. 
• Para montar un estudio se necesita el espacio físico, tarjeta de sonido, 
equipos de grabación y un personal especializado y tener una misión y 
visión muy clara del negocio.  
• La diferencia entre un estudio casero es el factor humano.  
• Los equipos los consiguió en Estados Unidos.  
• El productor es ingeniero de sonido. 
• El lugar se ha dado a conocer por su merito propio. 
 
 











 Todos los entrevistados coincidieron que el producto final es de calidad y 
creativo cuando el técnico tiene buenos equipos y sabe como utilizarlos.  
 
 Los entrevistados recalcaron que existen las siguientes limitaciones a la hora 
de realizar un jingle: Los cantantes son malos, no le gustan como quedad, el 
técnico no conoce la capacidad de su equipo. 
 
 Los entrevistados recalcaron que los siguientes puntos son los que los 
satisface en cuanto a la relación con el estudio: el entendimiento con el 
técnico, que sean comprendido. 
 
  Los entrevistados prefieren saber de información del estudio a través de una 
página Web y brochures. 
 
 En el futuro los entrevistados piensa contratar los servicios de canción, 
tratamiento de audio, masterización y viñetas. 









 Los entrevistados respondieron que le gustaría que el técnico hiciera todo el 
trabajo y si hay alguna duda que lo atiendan.  
 
 Los entrevistados recalcaron que existen las siguientes limitaciones a la hora 
de realizar una viñeta: Que el técnico sea cerrado y que no tenga los equipos 
o sonido que quieren. 
 
 Los entrevistados recalcaron que los siguientes puntos son los que los 
satisface en cuanto a la relación con el estudio: Que el producto supere sus 
expectativas en cuanto a calidad y creatividad. Que haya entendimiento y 
que la facturación sea justa. Les gusta que el técnico sea amable. 
 
  Los entrevistados prefieren saber de información del estudio a través de una 
página Web y brochures.  
 
 
 En el futuro los entrevistados piensa contratar los servicios de viñetas y 
jingles.  









 Los entrevistados respondieron que le gustaría que el técnico hiciera todo lo 
posible para que la canción suene bien y a como ellos quieren.  
 
 Los entrevistados recalcaron que existen las siguientes limitaciones a la hora 
de realizar una canción: que el técnico sea impaciente y que no sepa ocupar 
el equipo. 
 
 Los entrevistados recalcaron que los siguientes puntos son los que los 
satisface en cuanto a la relación con el estudio: Que se cumpla la 
facturación, y que el técnico sea paciente, puntual, y que trabaja conmigo en 
lo más que pueda. 
 
  Los entrevistados prefieren saber de información del estudio a través de una 
página Web, foros de paginas Web,  y que lo atiendan cuando lleguen a la 
empresa para que le expliquen las formas de trabajo  
 
 
 En el futuro los entrevistados piensa contratar los servicios de canción, 
masterizacion y tratamiento de audio. 
 







D) Audio para video 
 
 Los entrevistados respondieron que le gustaría que el estudio trabaje en 
tiempo y forma. 
 
 Los entrevistados recalcaron que existen las siguientes limitaciones a la hora 
grabar un audio para video: que los equipos sean de mala calidad y que el 
técnico no sepa ocuparlos en el caso que sean buenos. 
 
 Los entrevistados recalcaron que los siguientes puntos son los que los 
satisface en cuanto a la relación con el estudio: Que sea de calidad y que la 
facturación sea justa. 
 
 Todos los entrevistados coincidieron que prefieren darse cuenta de la 
información del estudio a través de una página Web. 
 
 En el futuro los entrevistados piensa contratar los servicios de audio para 
video y tratamiento de audio. 
 







E) Masterización  
 
 Todos los entrevistados coincidieron que lo mas importante es que el técnico 
tenga experiencia con el equipos y con el trabajo que se le esta solicitando. 
 
 Los entrevistados recalcaron que existen las siguientes limitaciones a la hora 
de realizar una canción: que el técnico sea impaciente y que no sepa ocupar 
el equipo. 
 
 Los entrevistados recalcaron que los siguientes puntos son los que los 
satisface en cuanto a la relación con el estudio: Que sean entendidos y que 
trabajen en tiempo y forma. 
 
  Los entrevistados prefieren saber de información del estudio a través de 
algún medio o que ellos lleguen al lugar y que le expliquen las formas de 
trabajo.  
 
 En el futuro los entrevistados piensa contratar los servicios de canción, 
masterizacion. 







F) Tratamiento de Audio 
 
 Los entrevistados respondieron que el programa de los equipos sea bueno y 
que el técnico sepa manejarlos. 
 
 Los entrevistados recalcaron que existen las siguientes limitaciones a la hora 
de tratar un audio: Que el técnico no sepa ocupar el equipo y que no quiera 
ayudarme. 
 
 Los entrevistados recalcaron que los siguientes puntos son los que los 
satisface en cuanto a la relación con el estudio: Que sean amables y que el 
precio se el justo. 
 
  Todos los entrevistados prefieren darse cuenta del estudio a través de una 
página Web. 
 
 En el futuro los entrevistados piensa contratar los servicios de tratamiento de 
audio y viñeta.  
 







En relación al análisis situacional mediante la técnica FODA  para identificar y examinar la 






 Resonante Records es el estudio con la mejor oferta en precios en el país. 
 
 Trato personalizado, es el propio dueño quien atiende a los clientes y formula 
propuestas según su demanda. 
 
 Instalaciones Cómodas: Los estudios, tanto de controles como de grabación, son 
climatizados. En la parte exterior se dispone de suficiente parqueo con vigilancia de una 
empresa de seguridad profesional. Otro aspecto, es que la zona es residencial, lo que 
crea la percepción de seguridad en general. 
 
 Mano de obra especializada: El dueño del estudio tiene conocimientos especializados 
en grabación de canciones. 
 
 Cuenta de US 1000 (mil dólares) en el Banco de Finanzas (BDF), exclusiva para el 
negocio. Además se maneja una caja chica de 200 dólares para hacer frente a cualquier 
riesgo. 












1. Los dueños de la competencia son tratados como colegas y la relación con ellos es de 
mutuo apoyo y de intercambio de experiencias e ideas. 
 
2. El dueño del estudio se mantiene actualizado con la información de los nuevos avances 
tecnológicos y lanzamientos al mercado referidos al ámbito de las grabaciones. 
 
3. Los clientes en Nicaragua cada vez disponen de menos tiempo para que los estudios les 
produzcan anuncios y viñetas. 
 
4. Los avances tecnológicos influyen directamente en el negocio, por las diversas 
actualizaciones en equipos de grabación, hardwares y softwares especializados. Esto 
puede ayudar a reducir costos en el trabajo y mejorar la calidad de las producciones  
 
5. Tendencia a la profesionalización en la grabación. Cada vez los clientes son más 
exigentes en la demanda de productos de calidad. 











1. Actualmente la empresa se conoce solamente entre un segmento reducido de músicos.  
 
2. No se ha invertido nada en publicidad. 
 
3. Los equipos del estudio son desfasados lo que aumenta el tiempo de ejecución y 
dificulta el trabajo. La tendencia es de decadencia en la calidad. 
 
4. Instalaciones incorrectas y baratas. Vidrio y esponja. La sala de grabación no posee 
buena acústica porque la infraestructura no es especializada. 
 
5. El gerente no siempre esta presente en la empresa. Actualmente tiene otros trabajos, lo 
que hace que el estudio funcione exclusivamente por las noches.  
 
6. Los planes no están formalizados. No existen ningún plan escrito ni pensado de la 
administración del estudio. 
 
7. Falta de reflexión integral. 
 
8. Falta de sistema contable. 










1. Competencia creciente. (Revuelta Sonora, Estudios Futura, Mántica Waid, Momotombo 
Producciones, Estudio Hit, Mosaico Producciones, Tiempo Record, EQD Records). 
 
2. Actualmente Nicaragua atraviesa un problema de déficit energético, lo que crea 
inestabilidad en la programación de las grabaciones. 
  











VII. ANÁLISIS DE RESULTADOS 
 
En cuanto al primer objetivo, tenemos que los datos recopilados permiten analizar la 
situación de la empresa en estudio e identificar los intereses empresariales actuales que 
permitan definir la Misión, Visión, Valores y Factores Claves de Éxito que delinean el 
rumbo de la empresa. 
 




“Trabajar en audio al gusto y al alcance del cliente” 
 
Esta definición establece al servicio en “audio” como la razón de ser de la empresa, su 
servicio central y principal, sin delimitar en qué especialidad, permitiendo que en el 




En el 2010 seremos una empresa que a través del liderazgo y del proceso de mejora 
continua será capaz de crecer en el mercado,  contribuyendo al desarrollo de la 
música en el país. 
 
Esta definición de Visión establece un período de largo plazo para alcanzarla, y reconoce 
que en el liderazgo y la mejora continua en los procesos técnicos, permitirán el crecimiento 
y mejor posicionamiento de la empresa. 
 
En ella se define también que el ámbito de desarrollo futuro será en el campo de la música 
y que la empresa lo asume como un negocio y como una contribución. 









• Responsabilidad. Todos los trabajos que realizan en el estudio se harán a conciencia para 
que sus resultados tengan la mejor calidad posible. 
 
• Honestidad. Las horas que se cobren en el estudio estando o no estando el cliente se 
cobraran tal a como se realicen. 
 
• Innovación. La empresa se preocupará por mantenerse informada de las actualizaciones 
de la industria a nivel internacional a través de contractos nacionales e internacionales y 
además el Internet. 
 
• Calidad. Cada producto tendrá el sello da alta calidad. 
 
• Satisfacción de cliente. Se hará todo lo posible para que el cliente se sienta cómodo y 
contento, sin embargo servir como guía al cliente para producir un producto de calidad. 
 
• Respeto y reconocimiento al personal. El personal no será reconocido como 
subordinados sino que mas bien como parte de la familia resonante, colaboradores, visión 
moderna de recursos humanos. 
 
Los valores que se han seleccionado constituyen normas y principios de conducta que 
contribuirán a realizar la misión y alcanzar la visión. 
 
Además de identificarlos, se han asociado a cada uno ejemplos de aplicación, de manera 
que no serán simples declaraciones de buena voluntad, sino que servirán como un decálogo 
o código de conducta ética y moral para satisfacer a los clientes, fortalecer las relaciones 
con los empleados colaboradores, y proporcionar ganancias dignas al propietario del 
negocio, todo ello en beneficio mutuo. 







Factores claves de éxito 
 
+ El dominio y experiencia del ingeniero en grabación.  Los clientes saben lo que 
quieren, pero saben también que necesitan que el encargado de hacer la grabación tenga 
amplios conocimientos y experiencia, para poder lograr lo que ellos solicitan. 
 
+ Equipos modernos en tecnología.  En respaldo a la capacidad y habilidad del ingeniero 
debe estar un equipo moderno, tanto en hardware como en software, no solo para asegurar 
la calidad buscada, sino para dar mejor imagen, confianza y causar mejor impresión en el 
cliente. 
 
+ Atención personalizada.  La clientela no es masiva.  Es un segmento muy específico que 
no solamente busca resultados comerciales, sino también morales, artísticos, espirituales, 
por lo que una relación directa es fundamental para lograr alcanzar buena “conexión” con el 
cliente.   
 
+ Guiar al cliente con delicadeza y cuidado.  Todos los clientes quieren calidad.  Pero 
algunos “no la llevan” como insumo.  Es decir, muchas veces se prejuician y predisponen 
en algún aspecto que no hace la calidad que quieren.  Por lo que tener la habilidad de 
persuadirlos y guiarlos delicadamente es importante para la calidad final. 
 
 
Los factores claves de éxito son las grandes experiencias y aprendizajes que se han 
obtenido a lo largo de la industria en general y de la historia del negocio en particular.  En 
este caso no se encuentran disponibles en un documento o marco teórico elaborado por 
expertos, por lo que la investigación tuvo que “obtenerlos” de las entrevistas a clientes y 
competidores, y en la reflexión de la propia experiencia. 







En cuanto al segundo objetivo, de los aspectos favorables se obtuvo que  
1.  los estudios Momotombo Producciones y Revuelta Sonora estaban muy 
interesados en entrar en alianza con Resonante Records para trabajar en futuros 
proyectos y establecer precios de la industria para tener una competencia sana. 
2. El que atiende los clientes de la empresa es el propio dueño lo que hace que la 
atención al cliente sea personalizado. 
3. El dueño del estudio tiene buenas relaciones con los músicos y algunos medios del 
país.  
 
De los aspectos desfavorables se llega a la conclusión que: 
 
1. Un estudio casero es aquel que posee equipos no profesionales y son manejados 
por alguien si experiencia.  
2. Considerando la definición que se creó a través de las entrevistas a los 
profesionales se puede considerar que el estudio Resonante Records es 
actualmente un estudio casero. 
3. No posee diversidad de servicios, lo que delimita sus funciones en un único 
rubro y la aparta de otras oportunidades en cuanto a grabación (grabación de 
cuñas radiales, viñetas, audio de video, etc.). 
4. Algunos de los equipos están desfasados, en consecuencia la calidad de sonido 
del producto final es inferior al de la competencia. El trabajo conlleva más 
tiempo, cansado y no rentable.  
5. La infraestructura en general no fue realizada por experto, lo que deriva en fallas 
de acústica.  
6. El software de edición de audio, Acid Pro 4.0, está desactualizado. Aún cuando 
fue diseñado para el tratamiento del audio por pistas, no sirve de mucho si su 
versión es de años anteriores. (La versión gratis de Acid Pro 4.0 está disponible 
en diversas páginas webs en el Internet).  
   






7. Actualmente el dueño de Resonante Records no percibe el estudio de grabación 
como una empresa, sino como un pasatiempo más, entre los que bien puede 
figurar jugar al Nintendo o el fútbol. Esto resta bríos en la imagen institucional. 
8. Para concluir éste acápite, la empresa carece de mano de obra directa e 
indirecta, salvo por su dueño, quien especializado en grabar música, reduce sus 
oportunidades en el campo de los formatos propios de la radiodifusión. 
9. Actualmente, el valor del servicio es de 100 dólares, que cubre la grabación de 
un tema sin límites de tiempo. Esto crea un descontrol de los gastos del estudio 
el cual  no se puede calcular si la empresa gana o pierde. 
 
Situación general del servicio 
 
En el proceso de aplicación de las herramientas como las entrevistas, se abrió espacio para 
que los dueños o encargados de negocios contaran extraoficialmente sus experiencias al 
frente de los estudios. 
 
Entre lo dicho por algunos de ellos sobresale que ellos valoran de poco factible el dedicarse 
exclusivamente a grabar canciones con las bandas nacionales. Salvo los casos de Estudio 
Hit y Estudios Futura (en el último año), el resto afirmaron la necesidad de complementar 
la grabación de las canciones con la realización de viñetas y otros formatos de audio. 
 
“No es rentable” es una expresión específica y contundente vertida de Guillermo Norori 
(Momotombo), Héctor Zúñiga (Tiempo Record) y Jorge Díaz (El Container).  
 
Aunque el 30 % declaró no viable un estudio de grabación, fueron más de la mitad los que 
mostraron inconformidad hacia el negocio que escogieron. 
 
Los estudios de grabación que mostraron éxito fueron Mosaico Producciones; Estudio Hit, 
ERIMOTION y Estudios Futura. Analizando estos cuatro casos, descubrimos que la 






constante que muestran son los contactos tanto con los artistas como con los medios de 
comunicación tradicionales.  
 
En el caso de Mosaico Producciones y ERIMOTION es con TV Canal 2 y los Estudios 
Hit y Futura es por afinidad con los grupos tradicionales de Nicaragua como Los 
Mokuanes, La Nueva Compañía, El Dúo Guardabarranco, etc. 
 
La publicidad es un elemento fuerte entre los estudios con mayor ingreso mensual como 
Revuelta Sonora, Mosaico Producciones y Mántica Waid. Publicidad directa, mercadeo y 
presencia de sello están involucrados en estos casos particulares. 
 
Otro dato interesante es que prestar todos los servicios consultados (jingles, viñetas, etc.) no 
garantiza el éxito del negocio, a como se puede verificar con Tiempo Records cuya 
inversión fue de 45,000 dólares y sus ingresos mensuales se estiman en 600 dólares.  
 
Si consideramos como medio el ingreso mayor, la recuperación de la inversión sería en no 
menos de 4 años y medio, un lapso de tiempo peligroso en el sentido de la renovación 
tecnológica que obliga a los dueños a hacerse de nuevos softwares y hardwares a un ritmo 
acelerado.  
 
Actualmente los precios para grabar un tema en cualquier de estos estudios oscilan entre 
$250 y $450, excluyendo a EQD Records y El Container. Estos últimos estudios no se 
consideran estudios profesionales.  







CARACTERIZACIÓN GENERAL DEL MACRO-AMBIENTE 
 
a.  Situación de la Industria.  
 
1. La industria es naciente.   
2. No existe una demanda amplia como en otros países del área pero tampoco una 
oferta para satisfacerla.  Hay oportunidad de crecer en el mercado. 
3. La competencia no es “feroz”, ni conflictiva.  Es, incluso, colaborativa. 




b.  Situación de Proveedores 
1.  Los principales equipos e insumos de trabajo son importados de los EEUU 
2. Cada vez es más accesible obtenerlos 
3. Hay una oferta de varios proveedores, lo que no hace depender de uno en particular 
4. En software hay disponibilidad incluso de programas gratuitos en internet 
5. No hay negociaciones críticas con ellos 




c. Situación del Cliente 
1.  Hay una demanda creciente de clientes, importante para el tamaño del mercado 
actual 
2. La tendencia es a aumentar 
3. No es dominante en la relación con el estudio, al contrario, es adaptativo 
4. Su exigencia de calidad es posible satisfacerla sin mayores inversiones o gastos 
5. Sus expectativas principales son alrededor del servicio. 






6. Combinan intereses comerciales con artísticos. 
7. Hay tanto profesionales como aficionados. 
8. Es importante el papel de las empresas patrocinadoras como promotoras del 




d. Entrada de Nuevos Productos 
1.  No se nota la entrada de nuevos productos a nivel profesional. 
2. A nivel aficionado sí podrán generarse opciones en internet y software libre 
3. Los nuevos productos son más bien nuevos diseños y aplicaciones que se impulsan 
a través de las empresas patrocinadoras 
4. Esto coincide con las recomendaciones que hacen a ellas las empresas de publicidad 




e. Nuevas Empresas 
1.  Hay peligro de entrada de nuevas empresas por el desarrollo de la industria en 
Centroamérica, pero a un precio mayor.   
2. Este peligro solamente afectaría al segmento de precio más alto, que no es al que se 
dirige Resonante Records 
3. El mayor peligro es la unión de dos o varias empresas existentes.   
4. Las amenazas en este campo son mayores, por lo que Resonante Records deberá 
preparar acciones para enfrentarlas en la medida de sus capacidades. 







ANÁLISIS DE LAS ESTRATEGIAS GENÉRICAS Y SU APLICACIÓN EN 
RESONANTE RECORDS 
 
Según la teoría, entre las estrategias disponibles (que han utilizado otras empresas en sus 
propias experiencias) están:  
 





Penetración en el mercado 
Desarrollo del mercado 




















Entre las alternativas anteriores se descartarán las De Integración porque Resonante 
Records es una empresa que ofrece un servicio que no requiere distribución de producto, 
debido a que las bandas o clientes en general graban y llevan el producto finalizado; no 
precisa control de proveedores, porque están en Estados Unidos y son foráneos; tampoco se 
precisa de compra de acciones, porque es un negocio propio con un perfil definido. 
 
Entre las estrategias Intensivas, queda descartado el apartado de desarrollo de mercado, 
porque las condiciones del servicio no permiten que sean introducido en otras zonas 
geográficas.  
 
Resonante Records es un espacio físico acondicionado acústicamente y el servicio ofrecido 
es a través de ese espacio que no puede ser trasladado.  
 
Al igual se descartó, entre las de Diversificación, la parte de la horizontalidad, porque no se 
ofrecerá ningún servicio o producto que no tenga relación con la grabación y edición de 
audio. 
 
Analizando las características de los clientes, el estudio elaboró el siguiente perfil de 
segmentación: 
 















Considerando los aspectos que conllevan a mejorar la posición competitiva y estratégica de 


























Rotulación en la empresa. 
Rotulación fuera de la empresa. 












Compra de Equipos 2008 $2400 
Diversificación 
de Producto 
Se agregaran servicios grabación 
adicional. 












Participación de gerencia en 
ventas. 







Participación en curso de 
grabación en nicaragua. 
















Diseñar varios catálogos para 




Ofrecer paquetes a las academias 





Diseño de página Web. 
Promocionar los artistas que se 







El total a invertir en el conjunto de iniciativas estratégicas es de $10,895.98 











Resonante Records procura la profesionalización de los equipos de trabajo y softwares en 
general. 
 
Estrategia 1 Aumentar la participación en el mercado 
 
Resonante Records implementará estrategias para aumentar su participación en el mercado. 
Entre ellas, la rotulación del negocio, tanto en las afueras de las instalaciones como en 
calles principales de Bello Horizonte (lugar donde está ubicado Resonante Records) para 
garantizar el acceso de los clientes.  
 
El costo de la rotulación por negocio asciende a US 6 dólares mensuales y su fabricación 
asciende a US 75 dólares. El monto por rótulo en el bulevar es de US 26.66 anuales y su 
fabricación tiene un valor de US 25 dólares. Los costos son bajos (32.66 dólares) y el 
beneficio no cuantificable debido al número de impactos en transeúntes y conductores.  
 
Estrategia 2  Desarrollo del producto 
 
Hasta este punto, las herramientas de la investigación empezaron a dar resultados y de toda 
la información recabada en las entrevistas a la competencia, se practicaron algunas de las 
sugerencias, por lo que Resonante Records experimentó un ligero aumento en la demanda.  
 
Si consideramos las implicaciones de la Estrategia de Desarrollo del Producto, la 
conclusión es que la presente investigación forma parte del desarrollo del producto. 
 






Entre las sugerencias dichas y entredichas, más la observación de los estudios de la 
competencia, estaba la adquisición de nuevos equipos y las actualizaciones de software y 
hardware.  
 
Entre los equipos adquiridos están:  
 
Consola Digital M-Audio ProjectMix I/O  
 
 






Specifications, Audífonos Profesionales Sony MDR-7509HD 
  
                                              
 














 Steinberg Cubase 4 Studio. 
                               
 
          
 
Estrategia 3  Agregar Servicios 
 
Concéntrica 
Se agregarán nuevos servicios a la oferta de Resonante Records, tal es el caso de 
producción de Viñetas Radiales, Audio para vides, Jingles y cualquier formato sonoro para 
radio (Ejemplo Radionovela, Radio Reportaje, etc.) Son productos o servicios nuevos pero 
relacionados al quehacer de Resonante Records. 








Los nuevos servicios contemplados y que tienen poca o ninguna relación al desempeño del 
Estudio de Grabación son: 
 
1. Paquete de Animación: Disk Jockey y Animador para eventos masivos como 
conciertos o festivales de rock. 
 
2. Disk Jockey: Mezcla de audio para ambiente de eventos masivos, fiestas privadas o 
festivales. 
 





Resonante Records procura la profesionalización tanto del personal. Se contratara un 
profesional en el campo de realización de viñetas, jingles, formatos radiales, tratamiento de 
sonido, audio para video. 
 
Los nuevos servicios serán incorporados a partir de la verificación de su funcionalidad 
según la opinión de los especialistas que ya han recurrido a ellos y han experimentado el 
éxito. 
 
Estrategia 4  Fortalecimiento de Gerencia General y Fuerza de Ventas 
 
La penetración en el mercado incluye el aumento en el número de vendedores. En principio 
de cuentas sería vender formalmente por primera vez los servicios del estudio de grabación.  
 






Los dos primeros vendedores serían, Lino Alvarado (propietario) y un nuevo empleado que 
tiene experiencia en ofrecer servicios sonoros (César Saballos). 
 
FUNCIONES POR CARGO 
 
Identificación del cargo 
 
Título del cargo:   Gerente General 
 
Requisitos del cargo 
 
-Formación académica: Licenciado en Administración de Empresas con 
énfasis en Mercadeo. 
 
-Experiencia:                          1 a 2 años en cargos similares o afines.  
                                                 (Pueden no tener previa experiencia)  
 
                                                 Relaciones Públicas (Atención al Cliente)  
Descripción 
El Gerente general realiza las compras de los equipos y es el responsable del 
mantenimiento del estudio para asegurar el crecimiento en el mercado en los diferentes 
servicios que ofrece la empresa. 
Funciones 
- Encargado de mantener abastecimiento optimo de equipos necesarios y realizar una 
revisión periódica de ventas y de órdenes de compra en tiempo y forma. 
- Responsable de mantener márgenes rentables para la empresa al momento de 
proponer precios de venta, por medio de negociación con proveedores e 
investigación constante de mercado. 
- Responsable de revisar cierres contables – 
 






FUNCIONES POR CARGO 
 
Identificación del cargo 
 
Título del cargo:   Director Creativo 
 
Requisitos del cargo 
 
-Formación académica: Licenciado en Comunicación Social con mención en 
radio y televisión 
 
-Experiencia:                          3 a 5 años en cargos similares o afines.  
                                                 (Pueden no tener previa experiencia)  
 
                                                 Servicio al cliente (Atención al Cliente) 
 
Descripción 
El director creativo se encarga de producir todos los servicios prestados por la empresa 
resonante records excluyendo el servicio de canciones 
 
Funciones 
- Encargado de atender a los clientes del estudio resonante. 
- Encargado de atender a los clientes que buscan tratamiento de sonido, viñetas, audio 
para video, formatos radiales y masterizacion. 
 
 
Estrategia 5  Capacitación del Recurso Humano 
 
Además, a como se dijo en el apartado del Análisis Cuantitativo de los Datos, la eficacia y 
eficiencia de los Estudios de Grabación están dadas por la capacidad del técnico o ingeniero 






de sonido. Razón por la cual, el Gerente de Resonante Records tomó clases de Audio 
profesional, con miras de acercamiento al ideal de Estudio de Grabación Profesional.  
 
Ejecutados estos cambios iniciales, se experimentó la optimización del tiempo de 
operaciones. Con los nuevos equipos y software, se requiere menor tiempo para la 
grabación y edición, además mejoró la calidad de los registros y producto final. 
 
Las mejoras en las salas de controles y grabación aún están a la espera de capital, pero se 
trabajará en la acústica e imagen. Durante las visitas a otros estudios profesionales, se 
comprobó la importancia de la imagen visual de las áreas de trabajo, debido a las posibles 
percepciones que genera en los clientes.  
 
Las nuevas adquisiciones mejoraron las condiciones del productor u operador de los 





 Aspira al aumento del nicho de mercado por medio de la extensión de los servicios 
ofrecidos.  
 
Estrategia 6  Nuevas Técnicas de Venta: por catálogo. 
 
Además, Resonante Records incursionará en técnicas de venta por catálogo.  
 
El término se refiere a producciones realizadas exclusivamente para la venta de la imagen 
del negocio. En ese sentido, si la meta es ofrecer los servicios de Resonante Records a 
cervecería, se diseñará un concepto y su sonoridad de manera personalizada para que el 
cliente se case con la idea y compre los derechos.  
 






Estrategia 7 Ofertas a Segmento Juvenil 
 
Resonante Records incorporará un plan de grabaciones para aprendices. En este plan, el 
productor del estudio de grabación se involucrará con el músico aprendiz en su proceso de 
aprendizaje mientras el contratante asuma los honorarios por servicio. El servicio se 
contratará como Grabación para Principiantes y se ofrecerá en convenios a las escuelas de 
música del país.  
 
La gerencia de Resonante Records redactará un contrato-alianza en el que el estudio 
delimitará sus compromisos. Se resaltará que el producto final es un trabajo netamente de 
noveles y que corresponde a la parte contratante la responsabilidad sobre el material y 
asumir las posibles consecuencias de su reproducción.  
 
Resonante Records se reservará el derecho de acoger y agregar a su catálogo a los artistas 
con mayor talento. 
 
 
Resonante Records procura la profesionalización tanto del personal como de los equipos de 
trabajo y software en general.  
 
Además aspira al aumento del nicho de mercado por medio de la extensión de los servicios 
ofrecidos.  
 
Mercadear el Precio Accesible  
 
Los vendedores enfocarán una campaña de Precio Accesible en el que se remarcará un 
razonable número de horas de estudio y un costo proporcional. Grabar una canción, en ése 
sentido, costará US 200 dólares y el número de horas adquiridas por derecho será de 40 
horas. El exceso de tiempo tendrá una multa de US 3 dólares sobre la tarifa inicial que es de 






US 5 dólares, o sea, de la hora 41 en adelante, el costo será de US 8 dólares. Cabe destacar 
que aún con la multa, el precio está bajo la media. 
 
El servicio con su precio se ofrecerá a través de la página web de Resonante Records, 
Flyers de los conciertos organizados por La Píldora Sonora y piezas comunicacionales de 
Productora Musical Nicaragüense (Figura explicada en el siguiente apartado). 
 
 
Estrategia 8 Publicidad Conjunta  
 
Entre Resonante Records y algunos de los Estudios de Grabación Profesionales se creará 
una alianza que ya fue discutida entre los dueños de Momotombo Productions, Revuelta 
Sonora y Resonante Records. El objetivo es una sociedad bajo la figura de PRODUCTORA 
MUSICAL NICARAGÜENSE. A como lo designa su nomenclatura, el ente producirá 
conciertos con bandas musicales clientes de los estudios socios. En los eventos se ubicarán 
piezas visuales con la leyenda, PRODUCTORA MUSICAL NICARAGUENSE. 
 
Se diseñarán trípticos con la información de los tres estudios que conforman Productora 
Musical Nicaragüense, en los que se ofrecerán los estilos según la conveniencia de los 
clientes potenciales, sin descuidar los objetivos de cada empresa. Los trípticos se 
distribuirán en conciertos, universidades y centros con funciones conexas a la música. 
 
Además, Guillermo Norori, Bikentius Chávez y Lino Alvarado, dueños de los estudios, han 
convenido recomendarse entre socios cuando tengan trabajo rezagado y no puedan cumplir 
con  la sobre demanda. 
 
Diseño de Página Web: Resonante Records 
 
Se contratará al Lic. Rodrigo Peñalba, diseñador gráfico, para que levante el portal oficial 
de Resonante Records. Entre el contenido de la página estarán las ofertas de la empresa, 






muestras de audio e información general sobre la empresa. El costo del diseño asciende a 
US 900. 
 
Promoción para los Clientes 
 
Después de grabar en Resonante Records, los clientes –seleccionados a conveniencia de la 
empresa- serán promovidos en medios masivos del ámbito local. Concluidas las 
grabaciones de los álbumes o sencillos, las producciones serán llevadas por la productora a 
canales de televisión como ESTV Canal 11, específicamente al programa ESTV Musical y 
Canal 2 (Primera Hora y Sintonizados).  
 
También se hará uso de los contactos del Estudio de Grabación con diarios locales como La 
Prensa (Aquí Entre Nos) y El Nuevo Diario (Variedades); además de radiodifusoras como 
Radio Futura, Radio Juvenil, Radio Universidad y Rock FM. 
 
Los clientes mencionarán el estudio de grabación en cada una de las entrevistas, lo que hará 




















VIII.  CONCLUSIONES 
 
1. El estudio confirma la hipótesis de que las principales debilidades de 
Resonante Records están relacionadas con la preparación y dedicación de su 
Gerencia Estratégica y el mal uso de las herramientas de marketing 
disponibles. 
 
2. El estudio permite reconocer que existen condiciones externas e internas 
para desarrollar un Plan Estratégico que se base en la superación de estas 
principales debilidades encontradas y en el aprovechamiento de las 
oportunidades que el contexto actual le ofrece. 
 
 
3. Es así que la empresa se propone no solamente estrategias de marketing, 
sino también de fortalecimiento institucional interno, incluyendo inversiones 
en infraestructura, equipos y en capacidades del personal gerencial y de 
ventas. 
 
4. La gran estrategia resultante no puede clasificarse utilizando para ello las 




5. El proceso de reflexión estratégico permitió que algunas de las estrategias 
aquí recomendadas fuesen aplicadas de manera inmediata, por lo que se 
incluyen en el presente estudio por haber sido generadas en él, pero ya se 
han implementado. 







6. La alianza entre estudios de grabación antes de esta investigación era un 
evento de muy pocas probabilidades, considerando la individualidad y el 
carácter competitivo de los negocios involucrados, sin embargo, en la 
práctica el estudio no solo encontró que es posible, sino que lo promovió y 
logró que se convirtieran en alianzas ya realizadas. 









1.  Establecer un plan de inversiones a lo largo de los años involucrados en el plan 
estratégico 
 
2. Desarrollar cada uno de las estrategias con metodología de proyectos, de manera 
que deba desarrollarse un plan de negocios para cada una de ellas, con sus 
resultados esperados, inversiones previstas y calendarización de actividades que 
faciliten la gerencia de las mismas. 
 
3. Iniciar el registro contable de las operaciones para llevar un control de la relación 
costo beneficio y poder costear las actividades de manera que permitan establecer 
precios en base a costos y no solamente en base a precios de mercado. 
 
4. Avanzar en la alianza estratégica para conformar en el país una capacidad superior 
integrada por la unión de las capacidades particulares actualmente separadas. 
 
5. Incluir en esta alianza estratégica a los medios de comunicación (radio y tv, 
principalmente) de manera que la divulgación y promoción de los productos y 
servicios sea en la modalidad de publicidad no pagada. 
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GUÍA DE ENTREVISTAS A PROPIETARIOS DE ESTUDIOS 
 
 
1. ¿Qué se requiere para montar un estudio de grabación.? 
2. ¿Existe alguna diferencia entre estudio pro y estudio casero? 
3. ¿Cómo hizo para tener todo los equipos que tenés en Nicaragua? 
4. ¿Qué conocimientos se requieren para trabajar en un estudio?  
5. ¿Cómo se dieron a conocer? 
6. ¿Cuáles son los precios del estudio? 











1. Nombre del estudio 
2. Nombre del propietario 
3. Cuándo abrieron operaciones en Nicaragua. 




d) Audio para Video 
e) Formatos Radiales 
f) Masterización 
g) Tratamiento de Audio 
h) Otro______________ 
 
5. Estimado de inversión 
 
6. Estimado de la demanda semanal/mensual 
 
 







GUÍA DE ENTREVISTAS A CLIENTES 
 
 
1. Importancia que asigna al ingeniero o a los equipos 
 
2. Cuáles son las limitaciones técnicas más comunes 
 




• Facturación justa 
• Cumplimiento de contrato 
 
4. Cómo prefiere que se le avise o que se le informe de los servicios disponibles 
 


















MAPA DE UBICACIÓN DEL ESTUDIO EN MANAGUA 
 
 
 
 
